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TUZ

UBEZPIECZENIA

Ubezpieczenia staja sie coraz bardziej
cyfrowe — szybsze, zdalne i wielokanatowe

W tym zmieniajgcym sie rynku agent potrzebuje partnera,
ktory zapewnia stabilnos¢ wspotpracy.

W TUZ Ubezpieczenia wspétprace opieramy na tym, co dla agentow najwazniejsze:

e przewidywalne zasady i stabilne warunki
e dostepny zespodt sprzedazy i opiekunowie
® proste procesy i sprawna obstuga

e partnerska wspétpraca z multiagentami

Technologia zmienia rynek.
Relacje pozostajg jego fundamentem.

Porozmawiajmy o wspotpracy: wsparcie.agent@tuz.pl
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ANNA SITAREK
Analizy i Raporty Ogma

Sita agentow

Ostatni rok przyniost wiele zmian na rynku multiagencyjnym, przede wszystkim w zakresie przeje¢ i potaczen. W efekcie istotnie
zmniejsza sie liczba niezaleznych podmiotow dziatajacych na rynku. — Anna Srrarex

Oddajemy w Paristwa r¢ee juz 8. wydanie Kalejdoskopu multiagentow.
Jedyne wlasciwie na rynku miejsce, gdzie mozna zobaczy¢, co mysla
1 méwig agenci ubezpieczeniowi z calej Polski. Tym razem tematem
przewodnim wydania jest:
Agent w Swiecie cyfrowym
obgjrzyj spot: skrot.biz/agent-cyfrowy

Mysl jakze aktualna i prawdziwa, o czym przekonaliSmy si¢ w trakcie
prowadzonych rozmdw.

JEDNYM GLOSEM

Dawno mingly czasy, gdy agenci pracowali gtéwnie w trybie offline,
na wydrukach trzymanych w legendarnych juz niemal segregatorach.
Niejeden z naszych rozméwcdw to wspomina. Mingly tez czasy, gdy
podstawowym narzedziem pracy byt kultowy Excel, zawierajacy dane
wszystkich klientow. Obecnie wlasciwie wszyscy agenci korzystaja
z zaawansowanych systemow stuzacych do poréwnan ofert, cen lub
CRM-6w. Takie oprzyrzadowanie to absolutny must have dla kazdego
posrednika.

W tym roku prezentujemy 48 multiagentdw. Zaznaczy¢ przy tym
nalezy, ze kazda rozmowa byla trochg inna. Jednocze$nie widad,
jak wiele mysli czy ocen pokrywa si¢. Jakby agenci méwili jednym
glosem... W wigkszosci przypadkdw sa zgodni — co prawda techno-
logia jest obecnie niezbedna, ale i tak podstawg pracy agenta jest budowanie
relacji z klientem. Tego nie zastapi nawet najlepsza sztuczna inteligencjal
Dlatego pozycja agentdw — jako najistotniejszej sily sprzedazy —wrciaz
nie jest zagrozona.

ODGADNAC POTRZEBY

Nie mozemy jednak zapomina¢ o agregatorach — duzych multiagen-
gjach krajowych i regionalnych, ktére z zatozenia maja si¢ dziatajacymi
na rynku agentami opickowaé. Obecnie trudno juz znalez¢ agenta,
ktéry nie mialby podpisanej umowy z agregatorem. A co sprytniejsi
nawet z dwoma czy trzema... Agregatorzy dobrze rozpoznaja potrzeby
agentéw. Dlatego nieustannie inwestuja w kolejne narzedzia techno-
logicznie, czym tez chetnie si¢ chwalg na naszych tamach. Opowia-
daja o kolejnych usprawnieniach, nowych, coraz lepszych systemach
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sprzedazowych, aplikacjach czy poréwnywarkach. Wszystko ma

wzmacnia¢ pozycj¢ agenta jako profesjonalnego doradcy i wspiera go

w codziennej pracy. Obecnie poSrednik musi funkcjonowaé w dwdch

rzeczywisto$ciach jednocze$nie:

— w $wiecie online, gdzie korzysta z narz¢dzi cyfrowych

- w $wiccie offline, bedac punktem styku w kontakeie bezposred-
nim z klientem.

KONCENTRACJA

Agregatoréw pozostaje na rynku coraz mniej. Regularnie jeste$Smy
informowani o kolejnych przejeciach. Budowane przez lata biznesy
poszukuja nowych wlascicieli. A najwigksze na rynku podmioty —
przede wszystkim CUK;, PIB czy Unilink — szukaja chetnych do przejecia
(na czym i tak zwykle korzysta... ASF). Na razie przejmowane spotki
pozostaja na rynku jako osobne marki, choé czgsto szef si¢ zmienia.
Mozna jednak spodziewac sig, ze powoli i marki bgda zanikad.
W efekeie duze podmioty stang si¢ jeszcze wigksze.

W obszarze akwizycji aktywne jest takze od pewnego czasu Phinance,
ktore przejeto Epro i mysli o kolejnych zakupach. Ze swoja oferta do
agentéw wyszedt takze aktywnie Rankomat — niegdy$ wrég numer
jeden w $wiatku tradycyjnych posrednikdw, obecnie kolejny, poten-
¢jalny partner do wspdtpracy.

Agenci przykladaja coraz wigksza wagg do wyboru odpowiedniego dla
siebie agregatora do wspotpracy. Swiadomie poréwnuja, co poszeze-
g6lne podmioty maja do zaoferowania, a takze rozpytuja — innych
posrednikéw — jak wspdtpraca wyglada w praktyce. Zbieraja infor-
magje i odpowiedzialnie podejmuja decyzje. Podczas gdy jeszeze kilka
lat temu wybor agregatora byt duzo bardziej przypadkowy i oparty
niemal wylacznie na relagji, a nie realnych korzysciach dla agenta.

KTO WIE...

Jak rynek multiagencyjny bedzie wygladat za kolejne 8 lat? Mozna
obstawiad, ktdrzy agregatorzy pozostana na rynku, albo jak bardzo
restrykcyjne 1 obciazajace beda regulacje. Na pewno jestem spokojna
0 agentow — weiaz beda stanowié podstawe dystrybucji ubezpieczen
w cz¢sci detalicznej. U
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Stabilizacja
przede wszystkim

Zaczynatem od mocnego postanowienia, ze nigdy nie bedg
pracowal w branzy ubezpieczeniowej. Moja mama prze-
pracowata ponad 20 lat w ZUS-ie i uwazatem, ze to nie
dla mnie. Dzi$, po pigtnastu latach w zawodzie i czter-
nastu jako wspoétwiasciciel spotki Imperial NDF, trudno
mi wyobrazi¢ sobie siebie gdzie indziej.

Praca agenta ubezpieczeniowego na przestrzeni lat zmie-
nita si¢ bardzo. Dzisiaj korzystamy z narzedzi, ktore
znaczaco usprawniaja wykonywanie codziennych zadan.
Korzystamy z systemu, dzigki ktéremu mamy pelny wglad
w poszczegblne etapy sprzedazy 1 obstugg posprzedazows.
Korzystamy rowniez z menedzeréw zadan i aplikacji do
zarzadzania projektami, ktére pozwalaja ptynnie prze-
kaza¢ sprawy migdzy czlonkami zespolu lub tez §ledzié
status kazdej sprawy. WprowadziliSmy tez zdalna obstugg
— wideorozmowy, podpisy elektroniczne oraz termi-
nale platnicze, ktére mogg¢ mieé zawsze przy sobie, nawet
w telefonie.

Do nowych technologii, w szczegdlnosci Al, podcho-
dzimy z ostroznoScig. Sztuczna inteligencja bywa pomocna,

tukasz Bozecki
Miechow

choéby w przygotowywaniu roboczych wersji dokumentow
czy w analizie danych, ale bezpieczefistwo informacji to dla
mnie absolutny priorytet. W naszej branzy nie ma miejsca
na ryzyko wycieku danych — klient ma do nas zaufanie,
ktérego nie mozna nadszarpnaé.

Jeste$my obecni na Facebooku i Instagramie, ale z umiarem.
Nie idziemy w stron¢ humorystycznych tresci. Dla nas
wazna jest powaga zawodu. Klient musi mie¢ pewnos¢,
ze trafia do profesjonalisty, ktéry jego sprawe potrak-
tuje z nalezng mu powagga, 1 nie wykorzysta jego sprawy
do zrobienia filmiku do mediéw spolecznosciowych.
Nasze dziatania w mediach spoleczno$ciowych sa wywa-
zone, nastawione na przekazywanie merytorycznej wiedzy
1 budowanie $wiadomosci.

Najwickszym wyzwaniem jest dla mnie dzi§ utrzymanie
stabilno$ci w dynamicznie zmieniajacym si¢ Swiecie.
Stuchamy rynku i wdrazamy nowe rozwiazania, gdy niosg
one realng warto$é. Obserwuj¢ réwniez inne branze,
podpatruje skuteczne systemy pracy, inspiruj¢ si¢ i wdrazam
to, co si¢ sprawdza. 4
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Technologia wymaga
ludzkiego serca | empatii

Jako agent mogg $mialo powiedzieé, ze technologia jest dzis
naszym naturalnym $rodowiskiem pracy, dlatego cyfryzacja
i technologia nie s3 dla mnie zmiana, tylko terazniejszoscia.
Tak naprawd¢ budujg t¢ cyfrowa rzeczywisto$C.
Korzystam z szeregu narze¢dzi, ktore nie tylko uspraw-
niaja obstuge klienta, ale przede wszystkim pozwa-
laja mi zachowaé balans, mi¢dzy zyciem zawodowym
a prywatnym.

System, z ktérego korzystam jako partner Rankomatu,
to gtéwne narz¢dzie mojej pracy. Jest to narz¢dzie, ktore
pozwala uwolnié czas, poniewaz przy ubezpieczeniach
komunikacyjnych nie potrzebuje dwdch dni na przy-
gotowanie ofert, poréwnanie réznych ubezpieczycieli,
mam to w zasadzie tu i teraz. Klient nie musi czekaé
na oferty, tylko dostaje je od razu i ma czas na poroéw-
nanie. Cyfryzacja 1 technologia, ktére z pozoru wydaja
si¢ dla niektérych zagrozeniem, nie zastapia nas, ale
uwolnia nasz czas, zebySmy naprawd¢ mogli skupié si¢
na kliencie i poznaé jego prawdziwe potrzeby. Mozemy
wykonaé analiz¢ potrzeb klienta i zaoferowaé klientowi
taki produkt, ktérego naprawde potrzebuje — skrojony

Michat Broda i
Koszalin d

na miarg jego prawdziwych potrzeb. To realne uwol-
nienie od papierologii — procesy, ktore kiedy$ wymagaty
drukowania, podpisywania i archiwizacji, dzi§ odby-
waja si¢ w pelni cyfrowo, a dane s3 bezpieczne 1 zawsze
dostgpne. Ta ,wolno$é od papieru” przektada si¢ nie
tylko na oszczgdno$é czasu oraz korzysci Srodowiskowe.
W dobie rosnacej Swiadomosci ekologicznej ma to
ogromne znaczenie. Dlatego w technologii dostrzegam
wigksza szans¢ niz zagrozenie.

Jednocze$nie wiem, ze wazne bedzie dostosowanie sig
do klienta i znalezienie tego balansu, zeby nie zatracié si¢
w tej technologii. Czyli z jednej strony musimy byé na
wyciagnigcie smartfona, z drugiej strony — pamigtad, ze to
rozmowa, personalizacja oferowanych przez nas ustug jest
najwazniejsza. Zeby nie zapomnieé o tym, ze technologia
jest tylko narzedziem, ktére nam pomaga, a najwazniejsza
jest rozmowa z klientem 1 empatia, zrozumienie go i jego
prawdziwych potrzeb.

Cyfrowe narzg¢dzia od systemu Rankomat po ChatGPT,
pomagaja w marketingu i w codziennym zarzadzaniu, ale
najwazniejszy pozostaje cztowiek. U
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Technologia pomaga, ale
nie zastepuje cztowieka

Moja droga do zawodu agenta ubezpieczeniowego nie byla
zaplanowana — wr¢cz przeciwnie — trafitam zupelnym przy-
padkiem. Po skoniczeniu szkoly $redniej nie miatam sprecy-
zowanych planéw. Rozpoczgtam studia, myslac, ze zostang
policjantka, szybko jednak zrozumiatam, ze to nie moja
droga. Podj¢tam pierwsza prace w ubezpieczeniach i juz
pottora roku pdzniej wiedziatam, ze to bgdzie méj zawdd.
Zatozytam wlasng dziatalno$¢ i dzi§ — po 7 latach — mogg
z duma powiedzied, ze robig to, co kocham.

Jako agentka ubezpieczeniowa codziennie spotykam
si¢ z klientami, doradzam im 1 dopasowuj¢ ochrong do
ich indywidualnych potrzeb — czy to zyciowe, zdro-
wotne, turystyczne czy komunikacyjne. Najwazniej-
szym elementem mojej pracy jest budowanie relacji. To
na zaufaniu opiera si¢ skutecznos$é w tej branzy. Klient
powinien wiedzieé, ze nie jest kolejnym nazwiskiem
w systemie, ale osoba, ktérej potrzeby 1 histori¢ zapamig-
tatam. Ta indywidualizacja jest czymS$, czego nie zastapi
zadna technologia.

Jednak rzeczywisto$¢ si¢ zmienia i, chcac nie chcac, musimy
za nig nadazaé. Nowoczesne technologie coraz $mielej

Joanna Brzostek
Ostrow Mazowiecka

wkraczaja w nasza pracg. Jeszcze kilka lat temu opieralam
si¢ gléwnie na relacjach osobistych, dzi§ zdecydowanie
wigcej wykorzystuj¢ narz¢dzi online. ChatGPT okazat sig
duzym wsparciem przy tworzeniu tre$ci marketingowych
na media spoleczno$ciowe — pomaga mi w pisaniu krétkich
1 angazujacych postéw. Nadal jednak je poprawiam, dopa-
sowuje do swojego stylu komunikacji.

Zaczgtam tez bardziej dbaé o swdj wizerunek online. Uczg
si¢ tworzy¢ grafiki, filmy, korzystam z programéw do edycji
glosu lub poprawy jakos$ci wideo. Jednoczes$nie wiem, ze
to tylko narz¢dzia wspomagajace. One nie zastapia relacji
z klientem, nie zbuduja wigzi, nie wespra w emocjonujacej
lub trudnej sytuacji.

Technologia pomaga, ale nie zast¢puje czlowieka. To nie
post czy reklama przekona klienta do wykupienia polisy —
tylko konkretna historia. Tak jak wtedy, gdy moje bliskie
znajome potrzebowaly pomocy za granica i otrzymaly pelna
opieke, dzigki dobrze dobranej polisie. To jest prawdziwa
warto$¢ mojej pracy: realne wsparcie, zaufanie i pewnos¢,
ze jestem dla klienta — nie tylko do podpisania umowy, ale
przede wszystkim w chwili préby. 0
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Technologia wspiera
lokalne relacje

Moja przygoda z rynkiem ubezpieczeniowym rozpoczgta
si¢ 16 lat temu. Jako $wiezo upieczony absolwent studiow
szukalem sposobu na zagospodarowanie wolnego czasu
i dodatkowe zajgcie. Analizujac trendy oraz nowe rozwia-
zania biznesowe, za namowg brata, zainteresowatem
si¢ modelem multiagencyjnym. Tak trafilem do CUK
Ubezpieczenia.

Przekonalo mnie innowacyjne podejécie organizacji oraz
skala wdrazanych rozwiazan technologicznych. Po pierw-
szym spotkaniu wiedzialem juz, ze to kierunek, w ktérym
cheg si¢ rozwijaé. Otworzylem swdj pierwszy punkt fran-
czyzowy w Bialej Podlaskiej. Dzi§, z perspektywy czasu,
zarzadzam juz trzema placowkami: dwiema w Biatej Podla-
skiej oraz jedna w Losicach.

Rozwdj sieci traktuj¢ jako proces dlugofalowy, oparty na
silnych, lokalnych relacjach potaczonych z nowoczesnym
modelem obstugi. Korzystam przy tym z pelnego wsparcia
multiagencji, w tym z zaawansowanych systeméw infor-
matycznych, takich jak WebCUK. To rozbudowana poréw-
nywarka, ktéra nie tylko prezentuje oferty wielu ubezpie-
czycieli, ale tez automatyzuje przypomnienia i integruje
procesy obstugowe.

Nasi klienci maja do dyspozycji aplikacj¢ mobilna, w ktérej
kontroluja polisy, kalkuluja sktadki czy zgltaszaja szkody.

Grzegorz Chomiuk L \
Biata Podlaska, Losice il d

To znaczaco zwicksza ich komfort i niezalezno$é, a nam
pozwala budowa¢ trwate relacje. Uwazam, ze dzisiejsza
przewaga rynkowsa jest gotowo$¢ na adaptacj¢ trenddw.
Klienci szukaja wygody 1 szybkosci online — musimy by¢
tam, gdzie oni. Dlatego obecno$é w mediach spoleczno-
Sciowych jest dzi§ dla agenta obowiazkowa. Internet stat si¢
naturalng przestrzenia dla nowej generacji konsumentdw,
a dziatania wizerunkowe w sieci to kluczowy element mojej
strategii.

Jako franczyzobiorca odpowiadam za sprzedaz, organizacjg
pracy zespoléw oraz marketing. W tym ostatnim obszarze
coraz chgtniej siggam po narz¢dzia oparte na sztucznej
inteligencji. Wspieraja mnie one w tworzeniu tresci, mate-
rialow promocyjnych czy grafik. To ogromna oszcz¢dno$é
czasu 1 wzrost efektywnosci operacyjnej. Z duza ciekawo-
Scig obserwuj¢ ewolucje Al w kierunku wsparcia sprzedazy
1 bezpo$redniej obstugi.

Technologia, jesli jest odpowiednio wykorzystana, daje
pot¢zng przewagg, ale jednoczes$nie wysoko zawiesza
poprzeczke. Wspdtczesny klient oczekuje ustugi ,szybkiej,
kompleksowej 1 wygodnej” — 1 wlasnie w tym kierunku
konsekwentnie rozwijam swoje placowki oraz kompe-
tencje. 1
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Dojrzate podejscie
do wspotpracy

Obiecywatem,
ze zaczniemy rok 2026 z przytupem
I dotrzymujemy stowal

PIOTR RUSZOWSKI,
czfonek zarzadu Allianz Polska odpowiedzialny za sprzedaz w kanatach zewnetrznych

Obserwujacy mdj profil na LinkedIn mogli zwrécié uwagg, ze
tymi stowami rozpoczatem kilka tegorocznych wpisdéw. Najpierw
informowatem o dotaczeniu do nas Joanny Grudnik, ceniong;j
przez brokerdéw i multiagentéw ckspertki, ktéra w Allianz Polska
od stycznia br. rozwija sprzedaz ubezpieczefi grupowych na zycie
i zdrowie w kanatach zewng¢trznych. Potem dzielitem si¢ wraze-
niami z webinaréw, ktérymi rozpocz¢liSmy sprzedaz nowego
ubezpieczenia grupowego Ochrona Pro. A to dopiero poczatek
naszej rozwojowej ofensywy w 2026 roku.

Teraz czas na szersze spojrzenie na wspolprace Allianz z zewngtrz-
nymi kanalami sprzedazy. Chcg podzieli¢ si¢ z Pafistwem kilkoma
strategicznymi planami na najblizsze 3 lata.

NASZE PODEJSCIE DOJRZALO

Juz od pewnego czasu wzmacniamy obecno$é Allianz w kanalach
zewngtrznych, zwlaszcza w multiagencjach i w kanale brokerskim.
Nasze pomysly na rozw6j dojrzaly, przybraly konkretna, przemy-
§lana formg i wskazaly drogg, ktdra zamierzamy konsckwentnie
podazaé. Po pierwsze zadaliSmy sobie pytanie, co powinni$my
zrobié, aby Allianz byt postrzegany jako solidny partner na lata.
Odpowiedz zbudowalismy na naszym DNA opartym na czterech
filarach — osobistych relacjach, jakosci, kulturze eksperymento-
wania oraz — a moze przede wszystkim — dotrzymywaniu zobo-
wigzan. To wymagajaca Sciezka, z ktorej wiem, ze czgsto zdarzato
nam si¢ zbaczaé. Wiem réwniez, ze aby z sukcesem nia podazad,
niezbedny jest peten pakiet standarddéw zapewniajacy spetnianie
oczekiwan naszych partneréw biznesowych.

Zwrbcg teraz uwagg na nicktore z cickawych, moim zdaniem,
kierunkéw.

RELACJE...

Wspdtpraca ubezpieczyciela z multiagentami, brokerami czy jakimi-
kolwick innymi partnerami to biznes relacyjny. To oczywiste.
Stawiamy mocno na odbudowanie i wzmocnienie tych relacji.
Traktujemy je szeroko i z wielu perspektyw. To nie tylko relacje

Allianz ()

MATERIAL PARTNERA

mig¢dzy zarzadem i ekspertami z centrali Allianz a Wami — naszymi
Partnerami, to réwniez wspolpraca pomigdzy dedykowana siecia
sprzedazy Allianz, ktéra bedzie coraz blizej Was. Inwestujemy
we wzmacnianie naszej sieci, pozyskali§my wielu cenionych na
rynku menedzeréw i ekspertow; wkrotce dotacza kolejni, o czym
na biezaco b¢dziemy informowac. Upraszczamy procesy, korzy-
stamy z technologii i automatyzacji, co pozwala uzyska¢ dodatkowy
czas na bezposrednie spotkania, rozmowy, wspolne pokonywanie
wyzwan 1 rozwigzywanie probleméw. Stuchamy i slyszymy! Mam
poczucie, ze to podejscie jest juz odczuwane 1 doceniane. Relagje
przechodza na kolejny poziom, przy czym wszyscy wiemy, ze praca
nad relacjami nigdy si¢ nie konczy.

JAK SIE WYROZNIAC... KULTURA EKSPERYMENTOWANIA

Na obecnym rozbudowanym i konkurencyjnym rynku wyrdz-
nienie si¢ wérdd tylu ubezpieczycieli nie jest fatwym zadaniem.
Jak przyciagnad¢ i utrzymadé uwagg partneréw na propozycjach
Allianz w przestrzeni wypetnionej komunikatami i ofertami?
Jak dostarczy¢ unikalng warto$é, ktéra nie poddaje si¢ zmiennej
rzeczywisto$ci 1 daje agentom realne wsparcie. PracowaliSmy
intensywnie nad tym zagadnieniem i juz dzisiaj startujemy
z nowymi inicjatywami. Wsrdd nich znajdzie si¢ przestrzen na
wzrost, nie tylko ten biznesowy, ale takze osobisty, nowoczesne
formy komunikacji i niestandardowe podejscie do rozwoju
biznesu naszych partneréw. Nasi poSrednicy to w wigkszosci
przypadkdéw przedsigbiorcy, ktorzy skupiaja si¢ na utrzymaniu
1 rozwijaniu swojego biznesu. Wiedza produktowa, sprzedazowa
jest niezbg¢dna, ale nawet najlepiej przekazana nie jest jedynym
obszarem potrzebnym do rozwoju. W zwigzku z tym mamy do
zaproponowania programy wspierajace kompetencje menedzer-
skie, umiej¢tnosci zwigzane z wystapieniami publicznymi czy
praktyczne zastosowanie nowych technologii.

Juz pod koniec marca zaprosimy na eksperymentalne wydarzenie
rozwojowe, stworzone wspoélnie z cenionymi profesjonalnymi
gosémi. Sledzcie nasze komunikaty.
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KLIENT W CENTRUM.... JAKOSC | DOTRZYMYWANIE ZOBOWIAZAN
U podstaw naszego dzialania umie$ciliSmy klienta. Podsta-
wowym zalozeniem i naszym zadaniem jest dostarczenie
klientom takich rozwiazan, aby kazde wyzwanie, pytanie czy
informacja zwrotna byly podejmowane i rozwiazywane szybko,
terminowo i w najwyzszej jako$ci. Stawiamy zaréwno na
postawe naszych ludzi, jak i doskonatos$é operacyjna, uprasz-
czanie i automatyzacjg¢ prostych czynnosci, réwniez przy wyko-
rzystaniu narzedzi AL Wlaczamy naszych Partneréw do dialogu,
zapraszamy do grup fokusowych przy realizacji projektéw zwia-
zanych z unowocze$nianiem czy wprowadzaniem nowych
produktéw, narzedzi sprzedazowych czy innych inicjatyw. Efekty
takiego dialogu sa juz widoczne cho¢by w zmianach, jakie wpro-
wadziliSmy w ostatnich miesigcach w naszym ubezpieczeniu
podréznym, mieszkaniowym czy produkcie na zycie i zdrowie
Twoje Bezpieczefistwo +.

Chcemy wspieraé¢ posrednikéw w pozyskiwaniu i obstudze
ich klientow, tak aby sami wracali, przekazywali rekomen-
dacje swoim znajomym i widzieli realna warto$¢ ze wspotpracy.
Wiemy, ze Wasi zadowoleni klienci to rowniez zadowoleni Wy.
Nasza ambicja jest bycie ubezpieczycielem pierwszego wyboru
— nie ze wzgledu na ceng, ale ze wzglgdu na jakos§é i pewnosé
oferowanych rozwiazan oraz warto$¢, ktdra stoi za naszymi
produktami. Chcemy pokazad, ze... dobrze by¢ z Allianz. Najle-
piej na lata!

I juz na sam koniec - chcg podzieli¢ si¢ jednym z pomysiéw na
wspolny wzrost.

OCHRONA PRO — POMYSL NA ROZW0J

Ochrona PRO to nowe grupowe ubezpieczenie na zycie.
Powstato na bazie najlepszych praktyk i do§wiadczen dotychczas
dostepnych produktéw grupowych w Allianz i Aviva. Zwracam
na nie szczegblnag uwagg, bo nie tylko w naszym przekonaniu,
ale takze zdaniem wielu partneréw przenosi ono Allianz Polska
o kilka pozioméw jesli chodzi o nowoczesnosé i adekwatnosé

rozwiazan dla klientéw i posrednikéw. Oto kilka ciekawych

przyktadow:

* daje realne, szerokie i idealnie dopasowane zabezpieczenie
pracownikom i ich rodzinom

* pozwala budowaé ochrong razem z klientem, jak z klockéw
lego — ponad 70 ryzyk do wyboru z mozliwoscia utozenia
w dowolnej konfiguracji

* dziata juz w firmach od 5 0s6b, co otwiera drzwi do mnigjszych
i $rednich firm

* jest proste, elastyczne, z minimum formalnosci i rewelacyjnym
assistance.

Ochrona PRO to PROste ubezpieczenie, ktdre utatwia agentom

rozmowy z klientami i PROfesjonalnie wspiera rozwéj biznesu.

Pasuje wszgdzie tam, gdzie potrzebna jest PROkliencka persona-

lizacja, ktéra przeklada si¢ na realng warto$¢ dla pracownika, jego

bliskich 1 pracodawcy.

Zapraszam do wyprébowania Ochrony PRO, do uczestni-

czenia w szkoleniach, rozméw z klientami, korzystania z wiedzy

ekspertéw Allianz, ktdrzy pomoga w przygotowaniu ofert i tym

samym wespra rozwdj Waszego biznesu.

Przed nami kolejny rok dojrzatej wspétpracy, wspolnych wyzwan,

sukceséw 1 wzrostu. Do zobaczenia wkrotce, bo... dobrze byé¢

z Allianz! O

Ochrona Pro — nowe grupowe ubezpieczenie na zycie Allianz Polska

Allianz Polska wprowadzit ostatnio do sprzedazy przez kanaty
zewngtrzne nowe grupowe ubezpieczenie na Zycie — Ochrona Pro.
Jego atutem jest szeroki zakres ochrony i tatwos¢ dopasowania do
potrzeb zardwno pracodawcy, jak i poszczegdlnych pracownikdw.
Pracujgc nad nowym ubezpieczeniem wykorzystalismy nasze
najlepsze dotychczasowe rozwigzania produktowe oraz doswiad-
czenia agentdw. Ochrona Pro obejmuje ponad 70 ryzyk, ktdre
mozna tatwo dopasowac do mozliwosti i oczekiwari pracodawcy, jak
i potrzeb pracownikow.

Kluczowa jest rola fachowego agenta, ktéry najpierw pomaga praco-
aawcy wybrac wariant ubezpieczenia, a nastepnie pracownikom dofozyc¢
do niego uzupetnienia i pakiety.

Podczas szkoledi i prezentacji nowej oferty odwotujemy sie do
analogii z uktadaniem konstrukeji z klocdw bqdZz puzzli. Przy-
gotowalismy przemyslany i umoZliwiajgcy stworzenie wielu konfi-
guragji zestaw elementow ochrony. Kazdy pracownik personalizuje
swdj zakres ubezpieczenia, dzigki czemu mozna zaspokoic rézne
oczekiwania w ramach jednej umowy. Grupowe ubezpieczenie
na Zycie to jeden z najbardziej oczekiwanych przez pracownikéw
benefitow, ktéry powinien harmonijnie tqczy¢ korzysci dla praco-
dawcy i pracownika. Taki cel postawilismy sobie, konstruujgc nowq

grupowke. Atrakcyjne benefity majq wptyw na wizerunek firmy
Jjako dobrego pracodawcy, ktdry przyciqga i utrzymuje utalentowa-
nych specjalistow.

Ochrona Pro przeznaczona jest dla firm od 5 0sdéb. Z ubezpieczenia
moze skorzystac nie tylko pracownik, ale takZe jego matzonek lub
partner oraz petnoletnie dzieci.

Kluczowe elementy ochrony to ubezpieczenie na Zycie, ubezpie-
czenia wypadkowe oraz rozbudowany pakiet ubezpieczeri o charak-
terze zdrowotnym ze szczegdlnym uwzglednieniem zabezpieczenia
przed chorobami cywilizacyjnymi. W zakresie znajdziemy rdwniez
elementy chronigce najblizszych pracownika w przypadku urazow,
zachorowari czy tez hospitalizacji. Nazwy pakietdw dodatkowych,
ktdre sq indywidulanie dobierane, wskazujq na szerokie spektrum
ochrony o jakq ubezpieczony moze uzupetnic swoja ochrong podsta-
wowgq — np. pakiet chorobowy, pakiet onkologiczny, pakiet kardio-
logiczny, pakiet senior, pakiet dziecko, pakiet Zycie i wiele innych.

Ubezpieczenie Ochrona Pro to nie tylko wsparcie finansowe w trud-
nych sytuacjach, ale takZe ustugi assistance, czyli praktyczna pomoc,
ktdra zdejmuje z ubezpieczonego cz¢s¢ obowigzkdw. Moze to byc na
przyktad rehabilitacja, opieka i pomoc, transport medyczny, wsparcie
specjalistdw, takze w powrocie do sprawnosci — w zaleznosci od
konstrukeji ubezpieczenia dla pracownika i bliskich.
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Technologia zmienita
wszystko

Pracg zawodowa rozpoczgtam w placéwcee Poczty Polskiej,
tuz po ukoniczeniu szkoty. Zdobytam pierwsze doswiad-
czenia zawodowe, a jednym z przetomowych momentéw
byt czas, gdy Poczta zacz¢ta zajmowacé sig¢ rowniez sprzedaza
ubezpieczen, w latach 2004-2005. Poczatkowo wspdlpra-
cowaliSmy z jednym ubezpieczycielem, pdzniej z dwoma,
az finalnie z trzema. To wtasnie wtedy poczutam, ze Swiat
ubezpieczen — jest mi bliski. Praca z klientem, doradztwo,
szukanie najlepszych rozwiazan — dawaty mi satysfakgje.
Po pewnym czasie podj¢tam decyzjg, by sprobowaé dziataé
na wlasng reke. W 2014 roku odesztam z Poczty Polskiej
1 otworzylam swoje pierwsze biuro. Rozpocz¢lam wspot-
prac¢ z multiagencja CONDITOR. To byt strzat w dzie-
siatke. Zamiast chlodnej korporacji znalaztam firme, ktéra
naprawdg stawia na relacje migdzyludzkie. Mam poczucie,
ze jestem czg¢Scia wigkszej calodci. Taka wspotpraca daje
ogromne poczucie bezpieczefistwa 1 mozliwosci dzialania
bez zbgdnych naciskéw.

Technologia w mojej pracy zmienita wszystko. Zaczy-
natam od wnioskow papierowych, ktére byly czasochtonne

Matlgorzata Chrzanowska
Katowice

1 podatne na bledy. Obliczanie znizek, sprawdzanie danych
klienta — wszystko recznie. Dzi§ mamy zaawansowane
systemy, ktdre robig to za nas. Dzigki nim praca jest szybsza,
doktadniejsza 1 bardziej przejrzysta. Klient nie moze juz
zataja¢ danych, a nieuczciwi agenci nie manipuluja datami.
Kontakt z ubezpieczycielami réwniez si¢ zmienil — teraz
wszystko odbywa si¢ przez platformy, czaty online czy
specjalistyczne infolinie.

Cho¢ korzystam czasem z ChatGPT, robig to ostroznie.
W mojej pracy zawsze stawiam na klienta. Nie patrz¢ tylko
na wyniki sprzedazy — chodzi o relacje i zaufanie. Klienci
do mnie wracaja. Dzi$§ prowadzg juz dwa biura, oba poto-
zone w malo komercyjnych lokalizacjach, ale wypet-
nione lojalnymi klientami. Moim celem na kazdy rok jest
progres, ale nie ,,po trupach do celu”. Pracuj¢ sama, wigc
tez wszystko zalezy ode mnie — od mojej pracy, energii
1 zaangazowania. To, ze mogg to robi¢ na wlasnych warun-
kach, z uzyciem nowoczesnych narz¢dzi, ale w zgodzie
ze soba 1 z szacunkiem do klienta, to dla mnie najwigkszy
sukces. O
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Finanse i relacje
w Swieclie online

Cyfryzacja catkowicie zmienila sposéb pracy posred-
nika finansowo-ubezpieczeniowego. Dzi§ technologia
jest nieodlacznym elementem codziennej obstugi klienta
1 realnym wsparciem w budowaniu dtugofalowych relacji.
Swiat online nie zastapit bezposredniego kontaktu, ale
znaczaco go ulatwil 1 przyspieszyt, dajac klientom wigksza
swobodg i dostepnosé.

W swojej pracy korzystam z nowoczesnych narzedzi cyfro-
wych, ktére pozwalaja mi analizowa¢ potrzeby klientow,
poréwnywaé oferty oraz prowadzié proces obstugi
W sposdb przejrzysty 1 bezpieczny. Coraz cz¢Sciej spotkania
odbywaja si¢ zdalnie, a formalno$ci mozna zatatwic online,
co jest ogromnym udogodnieniem dla oséb ceniacych czas
1 elastyczno$¢. Jednocze$nie mam staty kontakt z klientami
1 mogg szybko reagowa¢ na ich potrzeby, niezaleznie od
miejsca, w ktdrym si¢ znajduja.

Duza rolg w mojej pracy odgrywaja rowniez media spofecz-
nosciowe, szczeg6lnie Instagram. To przestrzen, w ktorej
mogg dzieli¢ si¢ wiedza, edukowaé, budowaé zaufanie
1 pokazywaé, ze za ustugami finansowymi stoi realna

Natalia Ciesielska
Katowice

osoba. Dzi¢ki temu klienci czg¢sto zglaszaja si¢ do mnie juz
z poczuciem, ze mnie znaja 1 rozumiceja maoj sposdb pracy.
Uzupetnieniem tej komunikacji jest moja wlasna strona
internetowa, ktdra pelni funkcje wizytéwki 1 praktycznego
narz¢dzia kontaktu. Klienci moga tam nie tylko zapoznaé
si¢ z zakresem mojej dziatalnosci, ale réwniez bezposrednio
umdéwié si¢ na spotkanie.

Zauwazam, ze klienci s3 coraz bardziej $wiadomi i ocze-
kuja polaczenia nowoczesnych rozwiazan z indywidualnym
podejsciem. Dlatego w §wiecie cyfrowym rola agenta nie
traci na znaczeniu — wrgcz przeciwnie. Moim zadaniem jest
taczenie technologii z do§wiadczeniem, empatia i rzetelnym
doradztwem. To wlasnie to polaczenie sprawia, ze agent
w $wiecie cyfrowym nadal pozostaje kluczowym partnerem
w budowaniu bezpieczenistwa finansowego.

Branza finansowa dzialajaca w Srodowisku online moze
by¢ jedna z gléwnych drég rozwoju na przyszto$é, oferujac
klientom wigksza dostgpnos¢ ustug przy zachowaniu
wysokiej jakoSci doradztwa. Technologia i relacje moga i§¢
W parze, wyznaczajac nowy standard w obstudze klienta. U
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Technologia,
wsparcie
| partnerstwo

Praca w sprzedazy zawsze byla moja pasja. Cenig sobie
kontakt z ludzmi, mozliwo$¢ wsluchania si¢ w potrzeby
klienta i zaproponowania mu realnego rozwiazania. Poszu-
kujac nowej branzy, trafifam na ubezpieczenia — gdzie wiele
produktéw (jak OC komunikacyjne) jest obowiazkowych,
a kluczows rolg odgrywa zaufany agent.

Od poczatku moja droga zawodowa w ubezpieczeniach
zwiagzana byta z Domem Ubezpieczeniowym Spec-
trum. Byta to moja pierwsza i — jak si¢ okazalto — trafiona
decyzja. Zostalam profesjonalnie wdrozona, wszystko jasno
1 konkretnie wyjasniono. Nie musialam szuka¢ dalej, bo od
razu poczulam, ze jestem we wlasciwym miejscu.

Czas szybko pokazal, jak ogromne znaczenie maja odpo-
wiednie narz¢dzia i technologiczne wsparcie. Korzystanie
z systemu SADUS pozwala mi w kilka klikni¢é poréwnaé
oferty roznych zakladéw ubezpieczen 1 przedstawi¢ klien-
towi najlepsze rozwiazanie. Co$, co dawniej zajmowato
godziny, dzi§ trwa kilka minut. Prawdziwym przetomem
W naszej pracy jest wprowadzenie sztucznej inteligencji,
a konkretnie bezpiecznego, wewngtrznego asystenta Al

Adrianna Deka - 9 ot
Otmuchow )

w systemie SADUS. Korzystam z niego kazdego dnia.
Pomaga mi m.in. automatycznie analizowac tre$¢ polis,
wprowadzaé dane do systemu, skraca¢ czas przygotowania
ofert i minimalizowa¢ ryzyko blgdu. Kluczowe jest to, ze
ten asystent Al dziata w zamknigtym $rodowisku, zgodnie
z RODO i1 przepisami dotyczacymi tajemnicy ubezpie-
czeniowej. Dzigki temu mam pewnosé, ze dane moich
klientéw sa bezpieczne.

Obserwujac rynek, zauwazam rosnace zainteresowanie
ubezpieczeniami na zycie oraz pelnymi pakietami AC.
Klienci coraz czgsciej wykazuja Swiadomos¢ 1 chgé zabez-
pieczenia przysztosci — czy to z powodu wlasnych do$wiad-
czen, czy tez dzigki edukacji finansowej, ktdra staje si¢
coraz bardziej dost¢pna.

Oczywiscie, jak kazdy zawéd, takze nasz niesie wyzwania
— zmieniajace si¢ przepisy, cyfryzacja, konieczno$¢ ciaglego
doszkalania si¢. Ale majac tak dobry back office, jak
w Domu Ubezpieczeniowym Spectrum, wiem, ze jestem
na wilasciwej drodze. To nie tylko partnerstwo, ale realne
wsparcie dla mojego rozwoju. U
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Partner UItrq
ubezpieczenia

Sztuczna inteligencia
Jako narzedzie
pomocnicze

Mam juz blisko 18 lat do§wiadczenia w branzy ubezpiecze-
niowej. Zaczynalem w PZU Zycie od wprowadzania dekla-
racji grupowych, by po 2 latach zosta¢ menedzerem sprze-
dazy. Przez ponad dekadg rozwijatem si¢ w takich firmach
jak Compensa, Gothaer czy Wiener — zaréwno w obszarze
ubezpieczent zyciowych, jak 1 majatkowych. Mialem tez
okazj¢ wspotpracowaé z brokerami. Zdobylem wiedzg z obu
stron rynku, zobaczylem tez, jak dzialaja duze korporacyjne
struktury.

Te doSwiadczenia sprawily, ze postanowitem wrocié¢ do
pracy jako agent, ale tym razem niezalezny i $wiadomy.
Szukalem wigc nie tyle partneréw biznesowych, co ludzi,
z ktérymi chcg wspoétpracowaé na zasadach partner-
skich. Tak trafitem do Ultra Ubezpieczenia. Tu czujg si¢
bezpiecznie. Wiem, ze mogg liczy¢ na Marka Niewiadom-
skiego 1jego wsparcie. W branzy tak dynamicznej jak nasza
— z ciaglymi zmianami prawnymi, produktowymi czy tech-
nologicznymi — zaufanie jest dla mnie kluczowe.

Obecnie jestem na etapie tworzenia wlasnej strony inter-
netowej, z wykorzystaniem sztucznej inteligencji, takiej,

.. o)
Dominik Dorawa Ford
Olsztyn < N

ktéra bedzie responsywna, nowoczesna i przystosowana do
urzadzef mobilnych, ale tez zgodna z RODO i wyposa-
zona w funkcje umozliwiajace fatwe pozyskiwanie klientow.
Mysle, ze pandemia Covid-19 bardzo wiele zmienita,
narzg¢dzia mobilne 1 cyfrowa obstuga klienta staty si¢ nasza
codziennoscig.

Korzystam z réznych aplikacji Al ktdre pomagaja mi gene-
rowaé np. grafiki, filmy promocyjne, a nawet sugerowaé
kampanie marketingowe. Czasem wystarczy dobrze skon-
struowane pytanie: odpowiednio opisany produkt, grupa
docelowa, aktualna potrzeba — a Al podpowiada gotowe
rozwijzania.

Wierzg, ze sztuczna inteligencja bgdzie coraz mocniej
wspieraé nasza pracg, pozwoli nam dziataé szybciej,
sprawniej 1 kreatywniej. Jednak jedno jest dla mnie
pewne — dobrego doradcy nie zastapi zadna sztuczna
inteligencja. Al moze by¢ §wietnym pomocnikiem, inspi-
racja 1 przyspieszeniem, ale to cztowicek, jego empatia,
do$wiadczenie i zrozumienie klienta zostaja na pierw-
szym planie. O
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Technologia w stuzbie dystrybucji

W polskim sektorze ubezpieczen na zycie cyfryzacja przestata by¢ projektem modernizacyjnym. Stafa sie silnikiem wzrostu i jednym
z gtownych czynnikéw definiujgcych model biznesowy spotek. W tym nowym uktadzie agent nie znika z ekosystemu. Przeciwnie,
staje sie kluczowym elementem hybrydowego modelu obstugi klienta, w ktérym technologia i relacja funkcjonujg rownolegle.

Budowa ckosystemu technologicznego staje
si¢ dzi$ jednym z filarébw nowoczesnej spotki
zyciowej. To on decyduje o szybkosci wdrazania
produktéw, jakosci obstugi i zdolnosci adaptacji
do zmian regulacyjnych oraz demograficznych.
W tym modelu agent nie jest dodatkiem do
systemu, tylko jego centralnym uzytkownikiem.

AGENT W CENTRUM MODELU HYBRYDOWEGO
Paradoksalnie, im wigcej proceséw ulega auto-
matyzacji, tym wyrazniej widaé strategiczna
rolg agenta. Klient oczekuje dzi§ samoobstugi:
dost¢pu do polisy online, zgloszenia rosz-
czen jednym kliknigciem czy mobilnej plat-
nodci sktadki. Jednocze$nie w decyzjach dtugo-
terminowych, takich jak ubezpieczenie na
zycie, nadal potrzebuje rozmowy i eksperckiej
rekomendacji.

Cyfryzacja zmienia wigc ekonomike pracy posrednika. Zintegro-
wane narz¢dzia sprzedazowe 1 obstugowe potaczone z systemami
polisowymi, analiza portfela w czasie rzeczywistym czy aplikacje
sprzedazowe skracaja Sciezke obstugi 1 ograniczaja operacyjna logi-
styke. Agent zyskuje wigksza kontrol¢ nad przebiegiem procesu
sprzedazy oraz realizacja czynnosci obstugowych, a takze czas, ktory
moze przeznaczy¢ na analiz¢ potrzeb klienta i budowanie dlugofa-
lowej relagji.

Rosnace wymagania w obszarze bezpieczefistwa i zgodnosci regu-
lacyjnej powoduja tez, ze cyfryzacja nie jest wylacznie kwestia efek-
tywnosci. Im bardziej ztozone wymogi regulacyjne i operacyjne,
tym wigksze znaczenie ma spojny system, w ktérym technologia
porzadkuje zaréwno proces sprzedazy, jak i czynno$ci posprze-
dazowe: obstugg rocznic polis, indeksacj¢ skfadek, modyfikacje
zakresu ochrony czy przedluzanie uméw dodatkowych. Nowe
regulacje podnosza tez standardy zarzadzania ryzykiem opera-
cyjnym i ochrony danych. W praktyce oznacza to stabilniejsze
Srodowisko pracy dla agenta i wigksze zaufanie po stronie klienta.

NOWE KOMPETENCJE | NOWE OCZEKIWANIA AGENTOW

W cyfrowym ckosystemie zmienia si¢ tez model pracy posrednika.
Kluczowe staja si¢ kompetencje analityczne i interpretacyjne. Agent
coraz czgSciej pracuje na danych: analizuje swoj portfel, identyfi-
kuje luki ochronne, obserwuje dynamike skladek i $wiadczen oraz
reaguje na zdarzenia w trakcie trwania umowy. Dost¢p do infor-
macji w czasie rzeczywistym pozwala mu dziataé proaktywnie
nie tylko na etapie zawarcia kontraktu, lecz takze w catym cyklu
zycia polisy. Zmienia si¢ rowniez sposdb prowadzenia rozmowy
z klientem. Osoba, ktdra weze$niej zapoznala si¢ z oferta online,
poréwnatla warianty i przeczytata warunki, oczekuje uporzad-
kowania informagji i jasnego wskazania roznic, a takze wsparcia
w biezacych decyzjach dotyczacych ochrony.

ANDRZEJ PLACHTA
Czlonek zarzadu odpowiedzialny za IT, Vienna Life

Nowoczesny model sprzedazy w ubezpiecze-
niach na zycie opiera si¢ wigc na dwdch réwno-
legltych elementach: cyfrowym Srodowisku
pracy oraz kompetentnym doradcy, ktéry potrafi
wykorzysta¢ dost¢pne narz¢dzia w sposdb $wia-
domy i odpowiedzialny.

STRATEGICZNE PODEJSCIE VIENNA LIFE

W Vienna Life transformacja cyfrowa zostata
osadzona w procesie integracji organizacyjnej
po polaczeniu spdtek. Juz na etapie projek-
towania nowej struktury podj¢lismy decyzjg,
ze cyfryzacja jest narz¢dziem wspierajacym
procesy, a nie celem samym w sobie. Kluczowe
bylo zdefiniowanie docelowego modelu obstugi
dystrybucji 1 odpowiednie zaprojektowanie
architektury IT, ktéra do niego pasuje. Takie
podejscie oznaczalo odejscie od mySlenia w kategoriach pojedyn-
czych aplikacji. Celem stata si¢ budowa Srodowiska, ktore taczy
proces sprzedazy, obstugi i raportowania w jedna calosé.

Jednym z elementéw jest vLife Portal — panel dla posrednikdw,
ktdry jest centralnym narz¢dziem pracy agenta. Nie jest to tylko
kanat skfadania wnioskéw. Jego rola jest integracja funkgji, ktore
dotychczas byly rozproszone. Agent uzyskuje dostep do informacji
o polisach, statusach, dokumentach w jednym miejscu. Moze konfi-
gurowacé oferty w czasie rzeczywistym podczas rozmowy z klientem
oraz inicjowaé procesy posprzedazowe.

Portal petni takze funkcj¢ integratora informacji sprzedazowych
1 operacyjnych w jednym $rodowisku. Taka architektura pozwala
szybciej wprowadza¢ zmiany produktowe, testowaé nowe warianty
czy dostosowywac ofert¢ do zmieniajacych si¢ regulacji Dla agenta
oznacza to wigksza przewidywalno§é proceséw i krotszy czas
obstugi. Dla sp6tki — lepsza kontrolg nad jakoScia danych i efek-

tywnoscia dystrybugji.
TECHNOLOGIA JAKO PRZEWAGA W ,,ZYCIOWCE”

Ubezpieczenia na zycie sa produktem wymagajacym zaufania
1 my$lenia w dlugiej perspektywie. To sprawia, ze nawet
w cyfrowym Srodowisku kluczowa pozostaje rola doradcy, ktory
potrafi przelozy¢ biezace dane i mozliwe warianty ochrony na
realne decyzje finansowe klienta.

Cyfrowa transformacja nie jest wigc celem samym w sobie, lecz
narzg¢dziem wspierajacym biznes. I'T nie wyznacza kierunku zmian
— kluczowe sa potrzeby dystrybucji oraz realne wyzwania sprze-
dazy i obstugi. Tylko wtedy rozwiazania technologiczne wzmac-
niaja model relacyjny zamiast go komplikowaé. Organizagje, ktdre
traktuja cyfrowy ckosystem jako element strategii, a nie projekt
IT, buduja trwalg przewage konkurencyjna w obszarze sprzedazy
i relacji z klientem. Q
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DIAMOND FINANCE
UBEZPIECZENIA

/ pas|a wykonuje
SWO0|g prace

Od ponad 20 lat jestem zwiazana z branza ubezpiecze-
niowa 1 z duma mogg powiedzieé, ze wybralam wtasciwa
droge zawodowa. Moja przygoda zaczgta si¢ od stazu
w 2004 roku, a w 2013 roku otworzytam wlasna dziatal-
nos¢ i w pelni poswigcitam si¢ ubezpieczeniom. Choé
w przesztosci zajmowatam si¢ tez kredytami czy leasin-
gami, dzi§ skupiam si¢ wylacznie na ubezpieczeniach
majatkowych. Specjalizuj¢ si¢ w ubezpieczeniach komu-
nikacyjnych, nieruchomosci oraz rolnych, ktore s szcze-
g6lnie wazne w moim regionie. Cho¢ posiadam réwniez
produkty z zakresu ubezpieczen zyciowych, to jednak skon-
centrowalam si¢ na jednej dziedzinie, bo wierzg, ze aby byé
dobrym doradca, trzeba si¢ wyspecjalizowaé. Nie da si¢ by¢
ekspertem we wszystkim.

Od kilku lat wspdtpracuj¢ z Diamond Finance. Praca
z nimi daje mi dost¢p do profesjonalnych narzedzi, ktore
realnie ulatwiaja codzienna obstugg klientdw i zwigkszaja
efektywno$¢. Korzystam z systemu DFS24, ktory pozwala
mi na kompleksows obstugg polis — od kalkulacji, przez

Maria Drzewiecka-Przyborek 15
Strzelno LA 3

poréwnania ofert, az po archiwizacj¢ i automatyczne przy-
pomnienia. To ogromne usprawnienie, ktére pozwala mi
skupi¢ si¢ na kliencie.

Oczywiscie id¢ réwniez z duchem czasu i korzystam
z narzgdzi opartych na sztucznej inteligencji, takich jak
ChatGPT. Wykorzystuj¢ je jednak madrze — jako wsparcie,
a nie zast¢pstwo dla mojej pracy. Al moze pomdc zredagowaé
pismo, ale to ja jestemn ekspertem, ktory zna potrzeby klienta.
Zmienit si¢ takze spos6b kontaktu z klientami — wielu z nich
wybiera dzi§ formg zdalna, co umozliwilta pandemia i rozwdj
technologii. Dzi¢ki temu mogg obstugiwacé klientdw z calej
Polski, bez konieczno$ci przemieszczania sig.

Branza ubezpieczeniowa stoi dzi§ przed wieloma wyzwa-
niami — zmiany prawne, nowe obowiazki jak IDD, dosto-
sowanie si¢ do RODO - to wszystko wymaga od nas,
agentdw, statego rozwoju 1 dostosowywania si¢ do nowych
realiow. Jestem dumna, ze mimo tylu lat w branzy nadal
z pasja wykonuj¢ swoja pracg. To jest moim najwigkszym
sukcesem. U
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Petna ,zdalnosc”

Moja droga zawodowa w branzy ubezpieczen rozpoczgla
si¢ przypadkiem, po latach sp¢dzonych w korporacji, gdzie
rytm pracy byt cisle okreSlony, zapragnatem niezaleznosci.
Dlatego stworzylem wtasny model dziatania, oparty na
trzech fundamentalnych zasadach, ktére do dzi§ wyznaczaja
kierunck mojej pracy. Po pierwsze — zadnego biura stacjonar-
nego. Nie chcialem wracaé do $wiata, gdzie czas dyktuja inni.
Moje biuro to dzis laptop, telefon i przestrzen, w ktérej czuje
si¢ dobrze — taras albo las. Drugi punkt — zadnej akwizycji na
zasadzie piramidy kontaktéw. Uwazam, ze relacja z klientem
powinna opieraé si¢ na zaufaniu, a nie na nachalnym pole-
caniu. Trzeci filar to pelna ,zdalno$é” pracy.

Korporacja, cho¢ momentami bywala trudna, wyksztalcita
we mnie cechy, ktdre dzi$ s3 moja przewaga — systematycz-
nos¢, dyscypling i dyspozycyjno$é. Zawsze rozumialem tez
warto$¢ optymalizacji procesow. Potrafig skracaé Sciezki
dziatan, nie tracac na jakoSci, poniewaz przez lata wdra-
zalem korporacyjne usprawnienia.

W mediach spoleczno$ciowych nie sprzedajg, ale budujg
relacje. Sa one nienachalnym, ale skutecznym narzedziem

Artur Godbole v
Wroctaw <

pracy. Nie stosuj¢ agresywnego marketingu, ale stawiam
na autentyczno$¢ 1 warto$¢ rekomendacji. Klienci przy-
chodza do mnie, bo wiedza, ze moga liczy¢ na wsparcie nie
tylko przy zawarciu polisy, ale tez w trudnych momentach,
np. przy likwidacji szkody.

Wykorzystuj¢ narzgdzia oparte na Al, by szybciej anali-
zowad warunki polis i przygotowywaé klientowi konkretne
poréwnania. Przez caly czas obserwujg, jak rozwija sig
»zdalnos§¢” 1 sztuczna inteligencja. Jeszcze niedawno
agent musial spotka¢ si¢ z klientem, dzi§ wszystko dzieje
si¢ online — od wyceny, po podpisanie umowy. Wiem, ze
jezeli agenci nadal pozostang w swoich biurach, liczac na
to, ze kto§ bedzie wchodzit z ulicy, to digitalizacja i rozwdj
wyprzedza ich nie tylko o krok, ale o krok milowy. To ja
muszg si¢ martwi¢ o to, zebym byt dla swoich klientéw nie
dosé, ze szybki i zdalny, to jeszcze odpowiadaé na pytania
duzo lepiej niz sztuczna inteligencja. Wierzg, ze przyszto$é
agentow to nie walka z technologia, lecz umiej¢tnosc jej
madrego uzywania — tak, by da¢ klientowi to, czego najbar-
dziej potrzebuje: bezpieczenstwo, spokdj 1 zaufanie. U
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Agent do zadan
ekstremalnych

Swoja droge w ubezpieczeniach rozpoczatem 24 lata
temu. Od poczatku bytem zwiazany z korporacja, gdzie
krok po kroku przechodzitem kolejne etapy rozwoju —
od obstugi sprzedazy, przez funkcje trenerskie i mene-
dzerskie, az po stanowiska kierownicze i dyrektorskie
wspierajace sprzedaz ubezpieczen na zycie. Przez lata
zdobywalem do$wiadczenie, ale z czasem czutem, ze
bezpieczenstwo 1 przewidywalno$¢ przestaja mi wystar-
czaé. Decyzja o odejsciu z korporacji i zbudowaniu
wlasnej agencji byla krokiem bez asekuracji. W 2018 r.
Swiadomie wyszedlem ze strefy komfortu, wybierajac
odpowiedzialno$é i ryzyko — w zamian za niezaleznosé
1 mozliwo$¢ pracy na wlasnych zasadach. Tak powstala
agencja GIK Ubezpieczenia. Start przypadl na wyjat-
kowo trudny moment. Pandemia Covid-19 wymusita
zamkniecie biura w Lublinie i catkowita zmiane modelu
dziatania. Przeniostem dzialalno$¢ na tereny wiejskie,
przy wschodniej granicy Polski, gdzie w bezposrednim
kontakcie z klientami nauczytem si¢ jeszcze wigkszej
uwaznosci na realne potrzeby.

Dzi§ prowadzg cztery biura i pracuj¢ z oSmioosobowym
zespolem kobiet, na ktérych mogg polegaé. Fundamentem
naszej pracy sa relacje budowane na szczerosci, rzetelnosci

Grzegorz Grzadka
Lublin

i profesjonalizmie. Wierzg, ze w ubezpieczeniach to wlasnie
relacja 1 poczucie bezpieczefistwa maja kluczowe znaczenie,
nawet w Swiecie coraz bardziej zdominowanym przez
technologie.

Od 3 lat wspoélpracuje¢ z multiagencja RGB, co daje mi
dostep do nowoczesnych narzedzi oraz realnego wsparcia
technologicznego. W codziennej pracy coraz wigksza rolg
odgrywa réwniez sztuczna inteligencja. Wykorzystuj¢ ja
do automatyzacji powtarzalnych zadan, przygotowywania
korespondencji 1 maili, wsparcia proceséw sprzedazowych
oraz szkoleniowych. Al jest dla mnie narz¢dziem, ktére
porzadkuje pracg 1 pozwala zyska¢ czas.

Kluczowa pozostaje dla mnie réwnowaga migdzy zyciem
zawodowym a prywatnym. Wiem, ze aby podejmowac
dobre decyzje w biznesie, musz¢ dbaé takze o wlasna
kondycj¢ — fizyczna 1 psychiczna. Dlatego regularnie
wychodz¢ poza stref¢ komfortu, realizujac pasje zwia-
zane z natura 1 ekspozycja na zywioly: bushcraft i survival,
morsowanie, trekkingi ,,pod chmurka”, wspinaczka wyso-
kogoérska czy paralotniarstwo. Doswiadczenia te ucza
pokory i dystansu wobec codziennych wyzwan. Dzigki nim
mogg dziala¢ skuteczniej — zaréwno jako przedsigbiorca, jak
1jako czlowiek. U
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Postawitam
na obecnosc
W Internecie

Moja przygoda z branza ubezpieczeniows rozpoczgla sig
zaraz po szkole $redniej. Wyjechalam wtedy do Gdarniska —
gléwnie z mysla o studiach — 1 trafifam do pracy w centrali
Ergo Hestii. Spedzitam tam 9 lat, co prawda gtéwnie
w administracji, wigc bez bezposredniego kontaktu z ubez-
pieczeniami, jednak to doswiadczenie bardzo duzo mnie
nauczylo — organizacji, dokladnosci i1 funkcjonowania
duzej firmy ubezpieczeniowej od $rodka. P6zniej przez
5 lat pracowatam juz w multiagencji, gdzie zajmowatam si¢
gldownie ubezpieczeniami komunikacyjnymi, szczegdlnie
dla pojazdéw leasingowych. Po kilkunastu latach zycia
w Tréjmiescie razem z m¢zem poczuliSmy, ze najwyzszy
czas wrocié¢ w rodzinne strony.

Wowczas otworzyliémy wlasne biuro.

Postawilam mocno na obecno$é w internecie — od poczatku
promuje si¢ na Facebooku, Instagramie, stworzylam strong
internetowa. Komunikujg si¢ z klientami online — wrzucam
relacje, nagrywam krétkie filmiki, pokazujg siebie. Dzigki

Daria Gulczyriska LT
Zuromin ]

temu udalo mi si¢ zbudowaé zaufanie 1 pewien rodzaj
relacji — czgsto styszg, ze dla wielu os6b jestem jak znajoma.
Okolo 80-90% moich klientéw to klienci, ktérzy trafili do
mnie wlasnie z internetu.

Od poczatku dziatalno$ci wspdtpracuj¢ z multiagencja
Asist. Na co dzieni korzystam z ich pordwnywarki, a przede
wszystkim z ich stalego wsparcia, ktdre realnie ulatwia mi
pracg 1 daje poczucie spokoju w codziennych dziataniach.
Naturalnym krokiem w rozwoju byto wigc powickszenie
zespolu — wlasnie zatrudniamy pierwszego pracownika.
To osoba, z ktéra kiedy$ pracowalam w Gdanisku — zna
temat od podszewki, wigc cieszg sig, ze dolacza do naszego
zespotu.

Nie boimy si¢ inwestowaé — w reklame, w obecnos¢
na rynku. Mamy billboardy w miescie, prowadzilismy
kampanig skierowang specjalnie do rolnikéw na Facebooku.
Wszystko to przynosi efekty w postaci nowych klientéw.
Nasza baza z roku na rok si¢ powicksza. U
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ubezpieczenia

Relacje

Sq najwazniejsze

Z branzg ubezpieczeniowg jestem zwigzany od wielu lat i bardzo

dobrze znam jej specyfike. Kiedy w kwietniu 2025 roku wystartowalismy
z oddziaten Direct ubezpieczenia w Polsce, zdawatem sobie sprawe

z tego, ze wchodzimy na rynek mocno konkurencyjny, a w przypadku
ubezpieczen komunikacyjnych rowniez bardzo wymagajgcy. Wiedziatem,
ze nie bedzie fatwo, raczej ciekawie i z wieloma wyzwaniami, bytem
jednak pewny, ze moge polegac na doswiadczeniu czeskich kolegow.

RAFAL HISZPANSKI
CEQO Direct ubezpieczenia

Direct ubezpieczenia to polski oddzial czeskiej sp6tki Direct
pojistovna, ktéra od ponad dekady rozwija ubezpieczenia komu-
nikacyjne, majatkowe i podrézne w modelu opartym na prostocie
i szybkim dziataniu. W Czechach w ciagu dekady firma zwigkszyla
skale dziatalnosci oSmiokrotnie, stajac si¢ jednym z najbardziej
dynamicznych podmiotéw w swoim segmencie. Za tym rozwojem
stoi Grupa Direct nalezaca do VIGO Investments, dzigki ktdrej
mamy stabilne zaplecze kapitalowe pozwalajace na dlugookresowy
rozwdj.

NASZE WARTOSCI

Do Polski weszlismy z jasnymi warto§ciami. Dziatamy: prosto,
szybko, niezawodnie i przyjaznie. Te cztery stowa wyznaczaja
kierunek naszych codziennych decyzji. Co dla nas znacza?

Prosto oznacza produkty i warunki, ktore da si¢ jasno wythuma-
czy¢ klientowi. Szybko — czyli skupiajac si¢ na sprawnym podej-
mowaniu przemyslanych decyzji, szczegblnie w przypadku wysta-
pienia szkody. Niezawodnie — dotrzymujac obietnic i efektywnie
rozwiazujac problemy. Przyjaznie — z zyczliwoscia i po partnersku,
by praca z nami byla przyjemnym do$wiadczeniem.

PRODUKTY

Specjalizujemy si¢ w ubezpieczeniach komunikacyjnych. Oferu-
jemy OC z podwyzszonymi sumami gwarancyjnymi — 35 mln z}
na szkody osobowe i 8 mln zI na majatkowe — a takze z Zielona
Karta. W autocasco zapewniamy brak amortyzacji czgsci oraz
brak limitéw wieku pojazdu, a elastyczne Smarter Casco pozwala
dopasowa¢ ochrong do potrzeb kierowcy, np. w sytuacjach kolizji
ze zwierzgtami. Dodatkowo znajdziesz u nas réwniez NNW,
Assistance oraz ochrong opon i kluczykéw. Od poczatku zalezato
nam, by nasza oferta byla przejrzysta, ulatwiajaca sprzedaz i niebu-
dzaca watpliwosci.

W naszej ofercie znajduje si¢ réwniez opieka powypadkowa, ktéra
poszerzyliSmy o nowa funkgje¢ — teleporad medycznych, z ktérych
mozna skorzystaé nie tylko po wypadku, ale takze w przypadku

naglego zachorowania podczas podrézy autem. Umozliwia ona
uzyskanie konsultacji z internista i lekarzami szeSciu specjalizacji,
a takze zamowienie erecepty. To duza oszczedno$¢ czasu, dajaca
jednocze$nie poczucie bezpieczenstwa.

LIKWIDACJA SZKOD

Szczegblng uwagg przykladamy do likwidacji szkdd, bo wierzymy,
ze to moment prawdy dla kazdego ubezpieczyciela. W Polsce
wspolpracujemy w tym zakresie z do§wiadczonym partnerem,
firma UNEXT, ktdéra odpowiada za dystrybucj¢ i proces likwi-
dagji szkdd. Usprawniamy narzedzia w celu upraszczania procedur
i skracania czasu obstugi. Juz ponad 20% szkdd Direct ubezpie-
czenia obstugiwanych jest bez fizycznych ogledzin, a ponad 30%
spraw zamykamy w ciagu 10 dni. Nasz Sredni czas likwidacji szkody
to okolo 19 dni.

WSPOLPRACA

Relagje sa dla nas bardzo wazne, dlatego przez caly rok spotykalem
si¢ z agentami w calej Polsce, stuchatem ich doswiadczefi i ocze-
kiwan. Bylismy tez partnerami wydarzefi branzowych i wielu
konferengji dla agentéw, by pokazywacé nasza oferte i utrwalaé wize-
runek marki. Budowanie zaufania to dlugi proces, ktéry bedziemy
kontynuowaé réwniez w tym roku.

Wiemy, ze agenci s dzi§ bardzo aktywni w mediach spoleczno-
Sciowych i tam szukaja biezacych informacji. Dlatego jesteSmy
obecni na LinkedIn, niedawno uruchomiliémy profil na Facebooku
1 rozwijamy nasza strong internetowa. Oczywiscie mozna si¢ z nami
kontaktowaé réwniez poprzez infolini¢. Chcemy, aby kontakt
z nami byl tak prosty, jak deklarujemy w naszych warto$ciach.
Mowig o tym wszystkim, bo budujemy obecnosé Direct ubezpie-
czenia w Polsce konsekwentnie, krok po kroku. Laczymy migdzy-
narodowe do$wiadczenie z lokalnym podejSciem i realnym wspar-
ciem agentdw. Mam nadziejg, ze zechcecie Paiistwo poznaé nas
blizej. Zapraszam do rozmowy. Wiasnie od niej zaczyna si¢ kazda
dobra wspdlpraca. 4
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Nie jestem
wielbicielkg Al

Zaczynatam od obstugi agentéw w PZU 10 lat temu i juz
wtedy czutam, ze to branza, w ktérej cheg si¢ rozwijaé.
Zmotywowana finansowo, ale réwniez chegcia intelek-
tualnego wyzwania, zostatam multiagentem. Obstuguje
klientéw z réznych $rodowisk, z réznymi potrzebami
i oczekiwaniami — od prostych OC, poprzez skompliko-
wane ubezpieczenia mienia firmowego, odpowiedzial-
nosci cywilnej przedsi¢biorcow, po nietypowe produkty, jak
zabezpieczenie udzialu wlasnego w wynajgtym samocho-
dzie w Polsce. Specjalizujg si¢ réwniez w ubezpieczeniach
zyciowych oraz zdrowotnych — zaréwno indywidualnych,
jak i dla matych i duzych grup.

W pracy jestem perfekcjonistka. Dopasowujg ubezpieczenia
naprawdg¢ indywidualnie i rzetelnie — bo wiem, ze za kazda
polisa stoi cztowiek i jego wyjatkowa sytuacja. Czerpig
ogromngy satysfakcje, gdy stysz¢ od klienta, ze czuje sig
zaopickowany, ze nikt weze$niej nie pochylit si¢ nad jego
sprawg z taka doktadnoscia.

Jesli chodzi o narz¢dzia online, nie jestem fanka Al,
zwlaszcza ChatGPT, ktére czasem generuja bledne infor-
macje. Korzystam gtéwnie z wyszukiwarki Google — szcze-
gélnie przy nietypowych przypadkach, by sprawdzié, ktora
firma oferuje dany produkt. Bardzo czgsto pochylam si¢
nad OWU. Sekwencja Ctrl+F to nicodlaczna cz¢$¢ mojej

Monika Izdebska o = y
tukow

pracy. Watpliwosci konsultuj¢ z menedzerami. To pota-
czenie daje mi informacje pewne, przemy$lane i zgodne
z realiami.

Systemy obstugi, poréwnywarki ofert, kalkulatory sktadek
— to moje narz¢dzia pracy. Kolejnym podstawowym narzg-
dziem mojej pracy jest Excel. Ksztalcitam si¢ w kierunku
matematyczno-informatycznym, wigc praca z arkuszem
kalkulacyjnym sprawia mi przyjemno$é. Weryfikuj¢ za
jego pomoca wykonanie dodatkowych zadan, a przede
wszystkim mam w nim usystematyzowana codzienna pracg.
Jednak mimo postgpu technologicznego, najwazniejsze
pozostaje zrozumienie klienta i czujno$é, by kazda sprawa
byla doprowadzona do korica i wykonana poprawnie. Nie
akceptuj¢ pétsrodkéw — czy to chodzi o doktadne spraw-
dzenie sposobu realizacji problematycznych spraw ubezpie-
czeniowych, czy przypomnienie klientowi o koniecznosci
przegladu technicznego mieszkania, gdy jest to warunek
wyplaty odszkodowania.

Do multiagencji Harpie & Orly Sprzedazy trafitam dzigki
poleceniu. Sprawdzitam, jak wspdtpracuja z agentami,
poréwnalam warunki — i to byla §wietna decyzja. Praca
daje mi poczucie niezaleznosci, rozwéj zawodowy, a przy
tym przestrzen, by dziata¢ zgodnie z moimi warto§ciami —
starannoScia, rzetelnosScia i uczciwoscig wobec klienta. 4
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Technologia wspiera,
ale to ludzie
buduja branze

Zanim trafitam do branzy ubezpieczeniowej, pracowatam
u dealera samochodowego, dlatego §wiat ustug finanso-
wych nie byl mi obcy. Pewnego dnia, juz po urlopie macie-
rzyfiskim, odebralam telefon od mojego obecnego szefa
z propozycja wspolpracy. Ta rozmowa stala si¢ poczatkiem
mojej drogi w ubezpieczeniach — 1 od prawie 10 lat jestem
czgscia zespotu Expectum, z bliska obserwujac, jak dyna-
micznie zmienia sie ta branza.

Wspodlczesna praca agenta znaczaco rézni si¢ od tej
sprzed lat. Proces wyboru ubezpieczenia coraz czg¢sciej
rozpoczyna si¢ w przestrzeni cyfrowej — od poréwnywarek,
wyszukiwarek internetowych i nowoczesnych narze¢dzi
online. Klienci zdobywaja wiele informacji samodzielnie,
natomiast rola agenta staje si¢ ich uporzadkowanie, wyja-
$nienie kluczowych zapisdw oraz wsparcie w podj¢ciu
$wiadomej decyzji. I wlasnie w tym miejscu zaczyna si¢
najwazniejszy wymiar naszej pracy.

Agent nie jest juz jedynie posrednikiem w zawarciu
umowy. To doradca, ktéry pomaga przetozyé zapisy OWU

Ewelina Jabtonska
Gniezno PN T

na zrozumialy jezyk i spojrze¢ na ubezpieczenie w kontek-
Scie realnego zycia. Technologia nie zapyta o rodzing, plany,
obawy czy specyfik¢ prowadzonej dzialalnosci. A to wlasnie
te elementy buduja rzeczywisty obraz ryzyka i pozwa-
laja dobraé adekwatna ochrong. To w rozmowie rodzi si¢
zaufanie 1 powstaja relacje, ktdre czg¢sto trwaja latami.
Nowoczesne narz¢dzia zapewniaja szybki dostep do ofert
1 analiz, jednak dopiero dialog z klientem pozwala w petni
zrozumiec jego sytuacj¢ — czy jest to przedsigbiorca zarza-
dzajacy flota pojazddw, czy wlasciciel niszowej dziatal-
nosci o specyficznym profilu ryzyka. W takich momentach
kluczowe znaczenie maja do§wiadczenie, uwaznos¢ 1 indy-
widualne podejscie.

Jestem przekonana, ze technologia zostata stworzona po to,
by nas wspieraé, jednak to ludzie, rozmowy i odpowiedzial-
no$¢ buduja fundament branzy ubezpieczeniowe;j. Kiedy
klienci sa z nami przez wiele lat, powierzaja nam kolejne
sprawy i1 buduja z nami trwale relacje oparte na zaufaniu,
mam pewno$é, ze wlasnie w tym tkwi sens mojej pracy. 1
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Buduje marke
na TikToku I Instagramie

Od lat pracuj¢ w sprzedazy bezposredniej. Naturalnym
krokiem byto dla mnie wejScie w Swiat ubezpieczen — daje
mi on niezalezno$¢, realny wptyw na ludzi i poczucie,
ze to, co robig, ma sens. Lubi¢ dziataé na wlasnych zasa-
dach. Lubi¢ wiedzieé, ze moja praca co$ zmienia. Lubig
mieé sprawczo$§¢. I §wiadomo$é, ze to, co robig, nie jest
przypadkowe.

Specjalizujg si¢ w ubezpieczeniach na zycie oraz rozwiaza-
niach opartych na dlugoterminowym oszcz¢dzaniu. Rozma-
wiam z klientami o sprawach, ktére czgsto s odktadane na
pdzniej: bezpieczenstwie finansowym, stabilnosci rodziny,
planach na przyszto§é. Nie strasz¢. Ttumaczg. Pokazuje,
jakie konsekwencje moze mieé brak zabezpieczenia i jak
mozna si¢ na nie przygotowac w rozsadny sposéb.

Pracuj¢ gtéwnie online i bez obecnych mozliwosci, jakie
daje nam cyberswiat, cigzko byloby spotykaé si¢ z klientami
z calej Polski. Dodatkowo wspélipraca z Phinance daje mi
mozliwosci rozwoju na wielu plaszczyznach. Budujg swoja

Adriana Jakubowska . e
Rzeszow - }:‘ } (‘\
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markg osobista na Instagramie i TikToku, gdzie edukuje,
odczarowuj¢ ubezpieczenia i pokazuj¢ je w codziennym,
zrozumiatym kontekscie. Korzystam ze storytellingu,
krétkich scenek i prostych przyktadéw. Zalezy mi na
tym, zeby ubezpieczenia przestaly kojarzy¢ si¢ z czyms$
cigzkim 1 niezrozumiatym. Maja by¢ blisko zycia, blisko
codziennosci.

Coraz czg¢Sciej rozmawiam z klientami o polisach zwiaza-
nych z powaznymi zachorowaniami — takich, ktore daja
realne wsparcie finansowe w momencie, gdy zdrowie prze-
staje by¢ oczywisto$cig. Te rozmowy wymagaja uwaznosci
1 empatii. Dlatego stawiam na prosty jezyk i autentyczng
relagje. Bez presji. Bez schematow.

Dla mnie to nie jest tylko sprzedaz. To odpowiedzialnosé.
To rozmowy, ktdre czasem zostaja z ludZzmi na dtugo.
I $wiadomo$¢, ze w trudnym momencie kto§ moze mieé
o jeden problem mniej — wlasnie dzigki decyzji podjetej
wecze$niej. 4
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LIDER UBEZPIECZEN

Rolg doradcow
jest przede wszystkim
edukacja

Praca agenta ubezpieczeniowego to z jednej strony odpo-
wiedzialno$¢ biznesowa, a z drugiej — codzienna praca
z klientem i reagowanie na jego potrzeby.

Zdecydowanie najwigkszym zainteresowaniem klientéw
nadal cieszg si¢ ubezpieczenia komunikacyjne. To najczg-
Sciej pojawiajacy si¢ temat podczas pierwszego kontaktu
z klientem. Jednak nasza praca nie opiera si¢ wylacznie
na OC i1 AC - coraz wigksze znaczenie ma portfel ubez-
pieczenh majatkowych i zyciowych. W przypadku ubez-
pieczen na zycie zauwazam, ze klienci czgsto nie sa
$wiadomi, co dokladnie posiadaja — zdarza sig, ze maja
polisy zawarte lata temu, o ktérych juz dawno zapo-
mnieli. Nasza rola jako doradcéw jest przede wszystkim
edukacja: ttumaczenie warunkéw, zapiséw w ogdlnych
warunkach, réznic pomigdzy ryzykami nazwanymi, all
risk czy rozliczeniem szkéd w wariantach kosztorysowych
i serwisowych.

Duzym ulatwieniem w codziennej pracy jest techno-
logia. Ubezpieczenia zdalne sa juz standardem — korzy-
stamy z portali zakladéw ubezpieczen, ktére sa zgodne

Michat Janczarek
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z aktualnymi przepisami i bezpieczne zaréwno dla klienta,
jak 1 dla nas. Poza tym w pracy wykorzystuj¢ narzg¢dzia
oferowane przez Unilink, np. platform¢ UniWersum.
Utatwia ona wiele proceséw 1 pozwala zachowa¢ ptynnosé
w pracy z klientami. Korzystam réwniez z zewngtrznego
systemu CRM, ktory pozwala na wigksza kontrolg nad
relacjami z klientami i historig ich spraw.

W obszarze marketingu wspieram si¢ nowoczesnymi
rozwigzaniami, takimi jak ChatGPT, pozwalajacymi na
tworzenie prostych grafik i tre$ci do medidéw spotecz-
nosciowych. Dzi¢ki temu mogg szybko stworzy¢ posty
promujace odpowiedzialne podejscie do ubezpieczen.

Z perspektywy do$wiadczen najwazniejsza jest dobrze
dobrana polisa do potrzeb. Jest to szczegdlnie widoczne
podczas likwidacji duzych szkéd, np. szkody catkowitej
po pozarze hali warsztatowej. Dzicki dobrze zawartej
umowie klient otrzymat odszkodowanie, z ktérego byt
zadowolony. Moim celem zawsze jest dostarczanie realnej
wartoSci klientowi. Ubezpieczenia to nie tylko sktadka —
to przede wszystkim poczucie bezpieczenstwa. U
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Efektywne
Zarzadzanie czasem

Dzisiaj praca agenta ubezpieczeniowego wyglada
zupelnie inaczej niz jeszcze kilkanascie lat temu. Przede
wszystkim dzigki rozwojowi technologii oraz nowocze-
snych narzg¢dzi, ktére wspieraja nas w codziennej pracy.
Dawniej przygotowanie oferty czy wystawienie polisy
wymagalo r¢cznego obliczania skladek, sprawdzania tabel
i uzupelniania drukdéw papierowych. Dzi§ wprowadza si¢
dane klienta do systemu, a taryfowanie lezy po stronie
ubezpieczyciela.

Ponadto zmienit si¢ takze sposdb obslugi klienta. Przed
pandemia wigkszo$¢ klientéw preferowala kontakt bezpo-
$redni, dzi§ coraz wigcej 0s6b oczekuje wygody i elastycz-
nosci w postaci obstugi zdalnej.

W tym kontekscie coraz wigksze znaczenie ma sztuczna
inteligencja, w tym np. ChatGPT. Wykorzystuj¢ to narzg-
dzie codziennie — oczywiscie §wiadomie i odpowie-
dzialnie. Traktuj¢ je jako asystenta, ktéry wspiera mnie
w wielu obszarach, ale nie zast¢puje mnie jako specja-
listy. Al pomaga mi w analizie OWU, poréwnywaniu
ofert, przygotowywaniu podsumowan. Cickawym zasto-
sowaniem jest wykorzystanie ChatGPT do przetworzenia

Michat Janik =
Rzeszow S

OWU wgranych w formacie PDF. Mogg wtedy szyb-
ciej uzyska¢ konkretne informacje i sprawniej doradzié
klientowi.

W pracy agenta, poza doradztwem i analiza, duza rolg
odgrywa takze sprzedaz i budowanie relacji z klientem.
To podejscie bardzo dobrze opisuje ksigzka ,Mit przed-
sigbiorczosci” Michaela E. Gerbera, ktéra pokazuje, ze
przedsigbiorca nie powinien jedynie wykonywaé pracy
operacyjnej, ale budowaé system. W ubezpieczeniach
oznacza to tworzenie prostych, powtarzalnych i mozliwie
zautomatyzowanych proceséw, ktére pozwalaja skupié
si¢ na kluczowych decyzjach i relacjach z klientem a Al
powinno tylko w tym pomagac.

Najwickszym wyzwaniem w tej pracy pozostaje efek-
tywne zarzadzanie czasem. Dlatego warto korzystad
z nowoczesnych narzg¢dzi technologicznych, ktére auto-
matyzuja czynno$ci powtarzalne. Al nie zastapi agentéw
ubezpieczeniowych, ale moze znaczaco ulatwié¢ im prace
1 podniesé jakos¢ obstugi klienta. Wszystko zalezy od tego,
czy potraktujemy je jako zagrozenie, czy jako naturalne
wsparcie w prowadzeniu nowoczesnego biznesu. 4
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Miedzy zdrowiem, profilaktyka i ochrong finansowa.
Jak ERGO 4 zmienia role ubezpieczenia
w swiadomosci klientow?

Rynek ubezpieczen zdrowotnych i zyciowych przechodzi
wyrazng zmiane. Ochrona finansowa przestaje by¢ jedynym
filarem oferty. Dzi$ coraz wieksze znaczenie ma prewencja,
czyli dziatania wyprzedzajgce chorobe, zanim pojawig sig jej

pierwsze objawy. Klienci oczekuja nie tylko wsparcia ,po fakcie”,
ale realnych narzedzi, ktére pozwolg im $wiadomie zarzadzac
zdrowiem i ograniczac ryzyko powaznych zachorowan.

TOMASZ MALINSKI

dyrekior Biura Ubezpieczen
Detalicznych i Programow Partnerskich
w ERGO Hestii na Zycie

W kontekscie rosnacej liczby chordb cywilizacyjnych oraz nowo-
tworowych, wezesne wykrycie ma kluczowe znaczenie. Wedlug
danych WHO nawet 30-50% zachorowan na nowotwory mozna
uniknaé dzigki odpowiedniej profilaktyce i modyfikacji czynnikéw
ryzyka. Z kolei cz¢$¢ chordb o podlozu genetycznym mozna
zidentyfikowaé na wiele lat przed pojawieniem si¢ ich objawdw,
co umozliwia wdrozenie celowanych badafi kontrolnych i zmian
stylu zycia.

PREWENCJA W ERGO 4, CZYLI ZDROWIE W CENTRUM UWAGI
Odpowiedzig na te potrzeby jest program prewencyjny MyHealth.
To rozwiazanie dostgpne w produkcie ERGO 4, ktére rozszerza
klasyczne ubezpieczenie o komponent prewencyjny. Pakiet obej-
muje test DNA analizujacy genetyczne predyspozycje do wybra-
nych chordb cywilizacyjnych i nowotworowych oraz aplikacj¢
wspierajaca interpretacj¢ wynikdw i planowanie dalszych dziatari
prozdrowotnych.

Klienci objeci polisa ze skladka minimum 2 000 zt rocznie (167 zt
miesi¢gcznie) moga skorzystaé z narzedzia, ktore realnie zmienia
charakter relacji z ubezpieczycielem — z reaktywnej na proak-
tywna. Wynik testu nie jest diagnoza, ale wskazéwka, gdzie warto
zwigkszy¢ czujnosé i jak dopasowac zakres badan profilaktycznych
do indywidualnego profilu ryzyka.

»Ubezpieczenie nie powinno zaczynaé si¢ w momencie choroby.
Naszym celem jest wspierac klientdw znacznie weze$niej — na
etapie, gdy moga jeszcze wiele zmienié. MyHealth to praktyczne
narzedzie, ktore taczy ochrong finansowa z realnym wsparciem
w zarzadzaniu zdrowiem. Co istotne, wyniki badari s3 dostgpne
tylko dla klienta. ERGO Hestia nigdy nie otrzyma do nich
wgladu” — méwi Tomasz Malifiski, dyrektor Biura Ubezpieczeft
Detalicznych i Programéw Partnerskiej w ERGO Hestii na Zycie.

0D SWIADOMOSCI DO DZIALANIA

Kluczowym elementem programu jest edukacja i personalizacja.
W oparciu o wyniki testu DNA oraz dane medyczne klient otrzy-
muje w aplikacji rekomendacje dotyczace badan kontrolnych

i stylu zycia.

KLAUDIA MARCINKOWSKA

specjalista Biura Ubezpieczeri
Detalicznych i Programow Partnerskich
w ERGO Hestii na Zycie

To szczegdlnie istotne, poniewaz standardowe schematy badan
nie zawsze uwzgledniaja indywidualne obciazenia rodzinne czy
predyspozycje genetyczne. Personalizacja pozwala zoptymali-
zowacl czgstotliwo$é 1 zakres diagnostyki — z korzyScia zaréwno
dla klienta, jak i calego systemu ochrony zdrowia.

»Genetyka nie determinuje przysztosci, ale daje cenng informacjg
o ryzyku. Wezesna wiedza pozwala zaplanowaé odpowiednia
profilaktyke — czgsto z kilkuletnim, a nawet kilkunastoletnim
wyprzedzeniem” — méwi Klaudia Marcinkowska, specjalista
ERGO Hestii na Zycie.

NOWY KIERUNEK DLA BRANZY UBEZPIECZEN

Rozwiazania takie jak MyHealth wpisuja si¢ w szerszy trend trans-
formacji ubezpieczen w kierunku ustug wspierajacych dobro-
stan 1 dlugowieczno$¢ klientdw. Prewencja przestaje by¢ dodat-
kiem marketingowym — staje si¢ elementem budowania wartosci
produktu oraz dtugofalowej relacji z klientem.

Dla rynku oznacza to zmiang perspektywy: od wyplaty Swiad-
czenia do aktywnego zarzadzania ryzykiem zdrowotnym. Dla
klientdéw — wigksze poczucie sprawczosci i bezpieczenstwa.

W $wiecie, w ktérym dane medyczne i technologia pozwalaja
przewidywaé ryzyko z coraz wigksza precyzja, ubezpieczenie
moze sta si¢ czym$ wigcej niz polisa. Moze by¢ partnerem
w dbaniu o zdrowie — zanim pojawi si¢ choroba. 0
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Byc dla klienta
przewodnikiem
po Swiecie ubezpieczen

Zaczynatam swoja droge w ubezpieczeniach do§¢ przypad-
kowo — w jednej ze znanych poréwnywarek ubezpieczenio-
wych na rynku. Przez 8 lat z przerwami mialam okazj¢ poznaé
caly wachlarz produktow: ubezpieczenia komunikacyjne,
nieruchomosci, podrdzne, jak réwniez 2 ostatnie lata praco-
watam w dziale zajmujaca si¢ reklamacjami klientéw. Po prze-
rwie od pracy call center zaj¢tam sig sprzedaza stacjonarna i tak
mija juz drugi rok. Kazdy z tych etapéw dat mi inny rodzaj
wiedzy, ale najwazniejsza byta zawsze jako$¢ obstugi klienta.
Z czasem jednak odkrytam, Ze to co§ wigcej niz polisy i formal-
nosci to realne wsparcie dla ludzi w waznych momentach ich
zycia. Tak przypadek stat si¢ moim §wiadomym wyborem.

Coraz wigcej klientdw wraca do nas, bo przekonali si¢
o wartosci ubezpieczenia, gdy przyszto do wyplaty odszko-
dowania. To najwigksza satysfakcja. W swojej pracy czgsto
spotykam sig¢ z klientami, ktérzy z rezerwa podchodza do
dodatkowych ubezpieczen. Jednym z takich przypadkéw
bylo ubezpieczenie szyb — propozycja, do ktorej klient
poczatkowo nie byl przekonany. Jak wielu kierowcéw, uznat
je za zbedny koszt 1 liczyt, ze taka szkoda go nie spotka.

Klaudia Jarosz
Brzeszcze

Zycie jednak szybko zweryfikowato te obawy. Gdy
faktycznie doszlo do uszkodzenia szyby, okazatlo sig, jak
istotne bylto podjecie tej decyzji. Dzigki dodatkowemu
ubezpieczeniu klient otrzymat szybka 1 realna pomoc, bez
stresu 1 wysokich kosztéw naprawy ponoszonych z wlasnej
kieszeni. Po kolejna polis¢ wrécit juz z rodzing 1 znajo-
mymi, by ubezpieczy¢ dom i zycie.

W pracy korzystam z wielu narz¢dzi online. Oczywiscie
sa to systemy poréwnujace oferty zaktadéw ubezpieczen,
kalkulatory sktadek, a takze narz¢dzia CRM do zarzadzania
kontaktami z klientami.

ChatGPT traktuj¢ wylacznie jako wsparcie przy reda-
gowaniu pism np. odpowiedzi czy reklamacji, a nie jako
podstawowe Zrédlo wiedzy merytorycznej. Korzystam
z niego sporadycznie, gtéwnie w celu uporzadkowania
treSci 1 poprawy formy wypowiedzi. Musimy pamigtaé,
ze tre$ci merytoryczne mamy szukaé u zrodla w ogblnych
warunkach ubezpieczeni — tu liczy si¢ do§wiadczenie oraz
dobra znajomos¢ aktualnych warunkéw oferowanych przez
zaktady ubezpieczen. 4
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Wszystko
0 ubezpieczeniach

Cyfryzacja w ostatnich latach diametralnie zmienila sposéb
pracy w branzy ubezpieczeniowej. Wiele proceséw, ktore
kiedy$ zabieraly godziny, jak poréwnywanie ofert, analizo-
wanie OWU czy wyszukiwanie informacji o produktach,
dzi$ zajmuje dostownie kilka minut. Technologia pozwala
skupi¢ si¢ na tym, co najwazniejsze — rozmowie z klientem
1 fachowym doradztwie. Narz¢dzia cyfrowe, takie jak
poréwnywarki ofert czy aplikacje wspierane sztuczng inte-
ligencja, staly si¢ czgscia codziennej pracy. Umozliwiaja one
szybkie zestawienie cen, zakreséw ochrony czy warunkéw
poszczegblnych ubezpieczycieli, a wige realnie oszczgdzaja
czas, ktoéry mogg przeznaczy¢ na poznanie potrzeb klienta.
W pracy stawiam réwniez na obecno$¢é w mediach
spoleczno$ciowych. Prowadz¢ profile na YouTubie, Face-
booku i Instagramie o nazwie ,Przemystaw Jesionkie-
wicz — Wszystko o Ubezpieczeniach”. Nie traktuje ich jako
klasycznego kanatu sprzedazy, ale raczej jako przestrzen
do u$wiadamiania klientéw 1 budowania marki osobiste;j.
Staram si¢ tlumaczy¢, jakie sa réznice migdzy poszcze-
gblnymi produktami, co wplywa na ceng polisy, dlaczego
warto dobrze przeanalizowaé zakres ochrony. Taka forma

A'[l Y

Przemystaw Jesionkiewicz
Warszawa

komunikacji, oparta na wiedzy i zaufaniu, przynosi efekty.
Przykladowo po publikacji materialu o ubezpieczeniu
warsztatdw samochodowych zglosito si¢ do mnie kilkana-
Scie firm, ktére potrzebowaly ochrony w tym zakresie.
Obserwuj¢ w branzy coraz silniejszy trend centralizacji.
W ubezpieczeniach komunikacyjnych kilka najwigkszych
zakladéw skupia znaczna cz¢$¢ rynku, co w naturalny
sposob zmienia dynamike negocjacyjna i operacyjna. Funk-
cjonowanie w rozproszonej strukturze relacji z wieloma
mniejszymi podmiotami ogranicza mozliwosé budowania
przewagi skali, standaryzacji procesdéw oraz efektywnego
zarzadzania oferta. Dlatego zdecydowalem si¢ na wspot-
prac¢ z Rankomatem. Celem bylo przeniesienie biznesu do
modelu platformowego, ktéry zapewnia wigksza elastycz-
nos¢é, dostgp do szerokiego rynku oraz mozliwo$é szyb-
szego reagowania na zmiany cenowe 1 produktowe. To
pozwolilo nam uporzadkowac strukture sprzedazy, zwigk-
szy¢ transparentno$¢ oferty oraz wzmocnié pozycj¢ nego-
¢jacyjna w relacjach z ubezpieczycielami, przy jednoczesnej
dywersyfikacji portfela 1 koncentracji na dlugoterminowe;j
stabilnosci biznesu. 4
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Rynek ubezpieczen
przeszedi ogromnag
transformacje

Na poczatku mojej kariery dziatatem w branzy ubezpie-
czen na zycie, jednak z czasem zrozumiatem, ze ubez-
pieczenia majatkowe bardziej do mnie przemawiaja.
Wynika to z faktu, ze w tym segmencie klienci przy-
chodza z konkretnym oczekiwaniem — chcg ubezpieczy¢
dom, samochdd, firmg czy mieszkanie. Moim zadaniem
jest zaproponowac najlepsze rozwiazanie. Taka ,naturalna
sprzedaz” jest dla mnie bardziej satystakcjonujaca.

Od 11 lat pracuj¢ w RCU 1i przez ten czas rynek ubezpie-
czen przeszedl ogromny transformacjg, zwlaszcza tech-
nologiczna. Jednym z podstawowych narze¢dzi, ktérych
uzywam na co dzien, jest system CRM. Przypomina on
o zblizajacym si¢ konicu polisy, wysyla automatyczne
powiadomienia SMS do klientéw. Dzigki temu nie prze-
gapi¢ waznego terminu, a klienci doceniaja, ze nie musza
o wszystkim pamigtaé.

Cho¢ wigkszo$¢ mojej sprzedazy odbywa si¢ w formie stacjo-
narnej, czasami obstuguj¢ klientéw online — jest to jednak
niewielki procent, bo stawiam na osobisty kontakt. Zdarza

Qo

Patryk Kaczmarek
Smigiel

mi si¢ jednak korzysta¢ z narz¢dzi opartych o sztuczna inte-
ligencje. Traktuj¢ to jednak tylko pomocniczo — moze zasu-
gerowaé pewne kierunki czy podpowiedzieé, gdzie szukaé
informacji, ale zawsze ostatecznie siggam po OWU lub
konsultuj¢ si¢ z menedzerem danego produktu.

W pracy agenta czgsto sa wyzwania. Pamigtam sytuacje, gdy
dom klienta sptonat catkowicie. Na szczgscie ubezpieczy-
ciel wyptacit petna kwotg, zgodna z suma ubezpieczenia.
Niestety, juz po fakcie okazalo sig, ze kwota byla niewystar-
czajaca do odbudowy wszystkiego. Od tamtej pory klient
stucha moich rekomendacji dotyczacych podwyzszania
sumy ubezpieczenia.

Dzi§ wyzwaniem dla branzy s3 m.in. zmiany prawne, regu-
lacyjne. Cho¢ teoretycznie maja chronié klienta, to w prak-
tyce bywaja trudne w interpretacji i nie zawsze odpowiadaja
rzeczywistym potrzebom.

Kazda sytuacja jest inna, a narz¢dzia, cho¢ pomocne, nie
eliminuja ryzyka nieporozumien. Klucz do sukcesu nadal
lezy w rozmowie, zaufaniu i doSwiadczeniu. U
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do interake|

Technologia w ostatnim czasie zdecydowanie zmienila
prac¢ w zakresie doradztwa klientowi. Jeszcze kilka lat
temu wickszo$¢ moich klientéw pochodzila z okolic Koto-
brzegu, gdzie prowadzilam biuro stacjonarne. Dzi§ ponad
70% to osoby z innych cz¢Sci Polski — z Krakowa, Katowic,
Warszawy czy Gdanska. Spotykamy si¢ online, a caly proces
— od rozmowy, przez werytikacje tozsamosci, po podpisanie
dokumentdéw — odbywa si¢ w pelni zdalnie. Dla klienta
to ogromna oszcz¢dno$é czasu i komfort. Moze rozma-
wiaé z doradca w profesjonalny sposéb z domu, bez stania
w korkach i bez stresu.

Wspblczesny doradca powinien by¢ dostgpny réwniez
w Swiecie online. Koniecznoscia staje si¢ regularna obec-
nos$¢ w mediach spotecznosciowych, gdzie budujemy
nasza wiarygodno$¢ i rozpoznawalno$é. Dzi$ jednak nie
wystarczy wrzucié¢ sucha informacjg: ,ubezpieczenie na
zycie jest potrzebne”. Warto pokaza¢ realne efekty naszej
pracy. Kluczowe jest nie tylko informowanie, lecz takze
angazowanie odbiorcow. Zamiast zamieszczaé suche
fakty, lepiej tworzy¢ przekazy, ktére zachg¢caja do inte-
rakcji, np. poprzez pytania, krétkie ankiety czy dyskusje.
Mozna zaproponowaé uzytkownikom wybér odpo-
wiedzi w prostym quizie lub poprosi¢ ich o podzielenie si¢

Kaja Karczewska-Staigl Pl T
Kotobrzeg £y f‘ l\

wlasng opinia. Takie dzialania pomagaja budowac relacje
1 zaufanie, a w efekcie moga prowadzié¢ do bezposredniego
kontaktu, np. uméwienia konsultacji. Publikuje 2-3 posty
tygodniowo oraz codzienne relacje. Ludzie sa ciekawi, co
robimy, jak pomagamy, jakim jeste§my czlowiekiem. Story-
telling w moim przypadku przynosi najlepsze rezultaty.
Ale dziala réwniez w drugg strong. Przykladem moze byé
jedna z moich klientek, ktéra opublikowata na swojej relacji
zdjecie po drobnym zabiegu chirurgicznym. Napisalam do
niej z pytaniem, co si¢ stalto, 1 okazalo sig, ze w ogodle nie
pomyslata, ze moze za to zdarzenie otrzymaé odszkodo-
wanie. Finalnie dostala kilka tys. zt. Dzigki temu nie tylko
sama docenita ochrong, jaka daje polisa, ale tez podzielita
si¢ ta historia na swoim profilu, co spowodowalo, ze usly-
szeli o mnie potencjalni nowi klienci.

Dzi¢ki mediom spoteczno$ciowym trafiamy do réznych
grup odbiorcéw — mlodsi klienci cenig dynamiczne formaty
(reelsy, ankiety, krotkie filmiki), a dojrzalsi wola spokoj-
niejsze, rzeczowe tresci. Kluczem jest dopasowanie tonu
1 formy przekazu do odbiorcy oraz zachowaniu zdrowych
proporgji. Wazne tez, by nie kierowac si¢ tylko liczba obser-
wujacych — najcenniejsi klienci cz¢sto obserwuja nas po
cichu. Po prostu odzywaja si¢ w kluczowym momencie. 1
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Obserwujemy rynek
| czekamy

na rozwigzania
,globalne”

Rosnace oczekiwania klientdw dotyczace szybkosci odpo-
wiedzi 1 przygotowywania kalkulacji ubezpieczeniowych,
przy jednoczesnym wzroScie liczby i ztozonosci zapytan,
wymuszaja na nas bardziej efektywne dziatanie. W prak-
tyce oznacza to konieczno$¢ obstuzenia wigkszej liczby
tematéw w krotszym czasie — bez utraty jakoSci analizy
ryzyka 1 poprawnosci oferty.

Dlatego zacz¢liSmy porzadkowaé i optymalizowaé procesy
wewngtrzne oraz testowaé rozwiazania Al, ktére moglyby
usprawni¢ codzienng pracg. Szybko jednak okazato sig,
ze wdrozenie ,zaawansowanej” Al w srodowisku multia-
gengji to nie tylko zakup narzedzia, ale takze state dostoso-
wywanie go do zmian w systemach, procedurach 1 wyma-
ganiach. Przy braku wlasnego dzialu IT i oparciu si¢ na
outsourcingu informatycznym, petnoskalowe wdrozenie
bytoby dzi$ nieproporcjonalnie wymagajace organizacyjnie
i kosztowo. Z tego powodu uwaznie obserwujemy rynek
i czekamy na rozwiazania bardziej ,globalne”, gotowe do
bezpiecznej implementacji w procesach agencyjnych.

Franczeska Kauczor .
Opole L0 r

Jednocze$nie juz teraz korzystamy z prostszych funkcjo-
nalnosci Al ktore realnie skracaja czas realizacji wybranych
zadan — na przyktad w redagowaniu pism, porzadkowaniu
informacji czy przygotowaniu wst¢pnych wersji ofert. To
wciaz nie jest pelne wykorzystanie potencjatu, ale efekt
operacyjny jest zauwazalny.

Ciekawym zjawiskiem jest rosnaca liczba zapytan ubezpie-
czeniowych przygotowywanych przez klientéw z uzyciem
Al 1 przesylanych do agencji. Takie zapytania czg¢sto przy-
pominajg slipy brokerskie: maja bardzo szeroki, ,maksy-
malny” zakres, bywa ze nicadekwatny do realnych potrzeb
danej branzy albo niewykonalny w kanale detalicznym,
a mozliwy jedynie w korporacyjnym. To pokazuje, ze Al
moze przyspieszy¢ pierwszy krok, ale kluczowe pozostaja
rozmowa, doprecyzowanie potrzeb 1 doradcza rola posred-
nika, bo dopiero one przekladaja zapytanie na sensowna,
poréwnywalng ofertg. 1
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Al dziata w oparciu
0 algorytmy,
cztowiek analizuje
kontekst

Do branzy ubezpieczeniowe]j trafitem, gdy pracowalem
jako nauczyciel w szkole §redniej, a podczas ferii zimo-
wych szukatem dodatkowego zajgcia. Przegladajac oglo-
szenia, natknalem si¢ na informacjg, ze jeden z zaktadow
ubezpieczent prowadzi kurs przygotowujacy do egzaminu
KNF. Zdecydowatem si¢ sprobowaé. Poczatkowo trak-
towalem t¢ pracg jako dodatkowa, ale z czasem zaczgla
mnie coraz bardziej wciggaé. W koncu stanatem przed
decyzja: szkolnictwo czy ubezpieczenia? Wybratem to
drugie.

Z perspektywy czasu widzg, jak wiele si¢ zmienilo.
W migdzyczasie zmienily si¢ technologie: z programéw
offline przenie$liSmy si¢ do systemdw online. Internet
stal si¢ kluczowy. Przetomem byta pandemia Covid-19.
W jednej chwili klienci przestali odwiedzaé biura, ulice
opustoszaly, a my musieliSmy si¢ przestawié na sprzedaz
zdalna. Wiele rzeczy, ktére do tego momentu odbywaty
si¢ na zywo, musialo zosta¢ przeniesionych do internetu.
Po pandemii cz¢§¢ klientdw wroécila do tradycyjnej formy

MULTIAGENCJA UBEZPIECZENIOWA

aror - PiDGroup

Arkadiusz Kobiela
Sierakowice

kontaktu, ale niektdrzy — zwlaszcza biznesowi — pozostali
przy formule online.

Dzi$ obserwujemy kolejny przetom — dynamiczny rozwdj
sztucznej inteligencji. Osobiscie nie korzystam z ChatGPT.
Uwazam, ze technologia moze wspiera¢ nasza pracg, ale
nigdy jej nie zastapi. Al dziala w oparciu o algorytmy, nie
analizuje kontekstu jak cztowiek, nie przewidzi emocji, nie
dojrzy niuanséw. Nasze relacje z klientem s partnerskie,
oparte na zaufaniu, zrozumieniu i odpowiedzialnosci. Tego
zadna maszyna nie zastapi.

A przysztosé? Nie zapowiada si¢ spokojna. Swiat mierzy sig
z wieloma kryzysami — ekonomicznym, demograficznym,
geopolitycznym. Wojna na Ukrainie, niepokoje w innych
czg¢Sciach $wiata, inflacja — wszystko to wptywa na rynek
ubezpieczen. Zaklady ubezpieczen reaguja: rosna skiadki,
czgSciej pojawiaja si¢ wylaczenia odpowiedzialnosci, np. za
dziatania wojenne. Rynek dostosowuje si¢ do rzeczywi-
stoSci — czgsto nieprzewidywalnej. Wazne, by pozostad
elastycznym, uwaznym i blisko klientéw. U
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Rewolucja
w LLM przyspieszyta
| zautomatyzowata prace

Moja przygoda z branza zaczgta si¢ od doradztwa leasingowego,
co bylo fundamentem do wejscia na rynek finansowy. Natu-
ralnym wyborem byta dla mnie wspélpraca z multiagencja
ubezpieczeniows. Pierwsze kroki w Superpolisie pomogtly mi
zrozumied specytike rynku i procesy sprzedazowe.

Mimo miodego wieku — 30 lat — od poczatku mojej pracy
postawitem na nowoczesne narz¢dzia i skalowalne rozwia-
zania technologiczne. Od momentu, gdy wystawitem
pierwsza polis¢ w grudniu 2019 roku, wtasnie w Superpo-
lisie, zakres mojej dziatalno$ci dynamicznie si¢ rozwinat.
Zatrudnitem 4 pracownikéw, 1 dzisiaj wystawiamy ponad
2000 polis rocznie. Skupiamy si¢ gléwnie na obstudze firm,
przy czym ponad 95% polis zawieramy zdalnie, minimali-
zujac biurokracjg oraz retencj¢ dokumentacji papierowe;.
Na co dzieni w pracy postugujemy si¢ zaawansowanymi
narz¢dziami Al. Korzystamy zaréwno z ustug chmuro-
wych jak Copilot, Gemini czy GPT. To gléwnie narzgdzia
pomocnicze przy przeszukiwaniu OWU, podsumowania
dtuzszych watkéw mailowych, redagowania tworzonych
tresci lub audyty prawno-formalne.

Mateusz Koziet C ;ri y
Lublin J

Jesli chodzi o przetom dla matych przedsigbiorcéw to
najwickszy potencjat widz¢ w Claude. To model Al specja-
lizujacy si¢ w kodowaniu i otwierajacy drzwi do tzw. vibe
codingu, czyli pisaniu aplikacji dla oséb nietechnicz-
nych na podstawie stownego opisu. Dzigki Al stworzy-
lismy stron¢ WWW, aplikacje do APK, wtyczki przyspie-
szajace codzienng pracg 1 wiele innych. Wada powyzszych
rozwiazan jest jednak RODO 1 fakt transferu danych do
chmury.

Aktualnie pracujemy i zaczynamy stosowaé coraz czgsciej
modele LLM offline — Al instalowana na wlasnym sprzecie.
Uwazam, ze bedzie to istotny kierunek rozwoju w biznesie
w najblizszych latach.

Na ten moment rola agenta ubezpieczeniowego nie jest
jeszcze zastapiona przez Al. Wynika to z ograniczeft praw-
nych, niedostatecznej mocy obliczeniowej oraz preferencji
klientéw. Natomiast rewolucja ostatnich lat w LLM mocno
przyspieszyta i zautomatyzowala pracg, pozwalajac oszczg-
dzaé czas, ktéry jest kluczowym zasobem w pracy agenta
ubezpieczeniowego. U
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Mam szczescie
do ludzi

Wywodzg si¢ z bankowosci. Ukoniczytam studia w zakresie
finanséw 1 bankowosci 1 przez kilka lat pracowalam
w banku. Do ubezpieczen tratitam przypadkiem. Odwie-
dzitam kiedy$ placéwk¢ CUK i spodobata mi si¢ koncepcja
poréwnywania ofert réznych zakladéw ubezpieczen.
Wezesniej, kiedy korzystalam z ustug agencji wytacznej,
bylam ograniczona do jednej firmy i nie miatam mozli-
wosci wyboru. W CUK spotkalam si¢ z zupelnie innym
podejsciem.

Dzi§ mija juz 15 lat od tamtej decyzji. Prowadz¢ swoja
placéwke, w ktdrej stawiamy na budowanie dtugotrwalych
relacji z klientami. Zatrudniam 3 osoby. Pierwsza z nich
zatrudnifam juz po roku prowadzenia dziatalnosci 1 jestem
dumna, ze jest ze mna do dzi§, czyli od 14 lat. Kolejna
osoba dolaczyta do zespolu w ramach praktyk. Trzeciego
pracownika pozyskalam juz w ramach rekrutacji, ktora
byla wspierana przez CUK. Firma pomogta mi w catym
procesie — od publikacji ogloszenia, przez wstgpna selekeje
kandydatéw, az po rozmowy kwalifikacyjne. Muszg przy-
znaé, ze mam szczgscie do ludzi. Moj zesp6t tworza osoby

Ewelina Kubiak
Ozorkéw

kompetentne 1 godne zaufania. W matej miejscowosci to
ogromna wartos¢.

Waznym narz¢dziem w naszej pracy jest poréwnywarka
CUK, dzi¢ki ktérej mozemy szybko przygotowaé klientowi
zestawienie najkorzystniejszych ofert i nawet wydrukowaé
je na miejscu. To nie tylko usprawnia proces sprzedazy,
ale takze pomaga klientowi lepiej zrozumieé, co wybiera.
Dodatkowo system pokazuje nam nadchodzace wzno-
wienia polis, co pozwala odpowiednio wcze$nie zatrosz-
czy¢ si¢ o klientéw.

CUK zapewnia nam tez dost¢p do szeregu innych narzedzi,
ktére wspieraja zardwno nas, ale tez naszych klientow.
Mamy np. aplikacje, dzigki ktérej klient moze na biezaco
Sledzi¢ swoje polisy. Co wazne, jesli zdecyduje si¢ samo-
dzielnie przedtuzy¢ polisg przez aplikacjg, nadal pozostaje
naszym klientem, jako czg¢$¢ naszego portfela.

W pozyskiwaniu nowych klientéw duza rolg odgrywa dla
mnie Facebook. Prowadzg strong biura, gdzie regularnie
publikujemy informacje o nowych produktach, cickawostki
ubezpieczeniowe 1 tresci edukacyjne. U
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Do Al podchodze
Z duzym dystansem

Moja praca jako agentki ubezpieczeniowej to przede
wszystkim kompleksowa obstuga klienta, poczawszy
od ustalenia rzeczywistych potrzeb i doradztwa, przez
wystawianie polis, az po obstugg posprzedazows 1 kontakt
z zakladami ubezpieczen. To praca, ktéra z jednej strony
jest bardzo ,biurowa”, ale z drugiej — wymaga duzej
elastyczno$ci i otwarto$ci na réznorodne potrzeby
klientow.

Klienci najcz¢sciej trafiaja do nas z polecenia — to najlepsza
forma rekomendacji i oznaka ich zaufania. Mamy obecnie
liczne zapytania i sporg bazg stalych klientéw, dlatego
nie prowadzimy aktywnej promocji w internecie. Nie
tworzymy rolek, nie reklamujemy naszych uslug na Face-
booku czy Instagramie, poniewaz po prostu nie mamy
takiej potrzeby. Osoby, ktére wiedza, dlaczego warto
skorzystaé z ustug agenta, same do nas trafiaja.

Unilink, z ktérym wspétpracujemy, dostarcza nam
narzedzi, bez ktérych trudno bytoby wyobrazié¢ sobie
codzienna pracg. Korzystamy z zaawansowanego systemu
CRM, ktéry pozwala nam na biezaco monitorowaé caly
baz¢ naszych klientdéw 1 polis. Dzigki temu wiemy, kiedy

Honorata Lorenc
Bydgoszcz

koniczy si¢ ubezpieczenie, mozemy przygotowaé wzno-
wienie, przypomniec si¢ klientowi, co znacznie porzadkuje
1 automatyzuje nasza prace.

Zdarza sig, ze wspieram si¢ w pracy sztuczng inteligencja,
choé raczej w drobnych, technicznych kwestiach, np. gdy
potrzebuj¢ pomocy w stworzeniu formuty do arkusza
kalkulacyjnego albo szukam rozwigzania jakiego$ informa-
tycznego problemu. Natomiast jesli chodzi o kwestie mery-
toryczne zwiazane z ubezpieczeniami, do Al podchodzg
z duzym dystansem — staram si¢ polegaé na swojej wiedzy
1 sprawdzonych zrédtach, poniewaz darmowe, ogblno-
dost¢pne narze¢dzia Al nie daja gwarancji poprawnosci
odpowiedzi.

Réznica w pracy agentki pomigdzy tym, co jest dzisiaj,
a tym, co bylo kiedys, jest kolosalna, i to nie tylko z uwagi
na samg technologig, ale na duzo wigcej procedur oraz
wigcej pracy zwiazanej z kazda polisa. Tak naprawdeg
bez automatyzacji pewnych czynnosci, trudno bytoby
dzisiaj wszystkiemu sprostaé, a wrgcz chyba nie byloby to
mozliwe. Dlatego wazne jest polaczenie wiedzy, doradztwa,
technologii i odpowiedzialnosci. U
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MALGORZATA MARTUS

Narzedzia online
utatwiajg dziatania

Pracujg jako agent ubezpieczeniowy od ponad 16 lat. To
nie tylko zawdd, ale przede wszystkim misja pomagania
ludziom w zabezpieczaniu tego, co dla nich najcenniejsze
— zdrowia, zycia, mienia czy przysztoSci finansowej. Swoja
karierg rozpocz¢tam w biurze mojej mamy, ktéra prowa-
dzita Agencj¢ Biurowa w oddziale PZU w Mragowie.
Wspdlna praca nauczyla mnie fundamentéw profesjonalnej
obstugi klienta i szacunku do tego zawodu. Z czasem, po
przejgciu biura i odej$ciu mamy na emeryturg, postano-
witam pdjsé krok dalej — porzucitam wspdtprace wylaczna
1 rozpoczglam dziatalno$é jako multiagent.

Obecnie moje biuro prowadzi dziatalno$¢ na terenie catej
Polski, a dzigki nowoczesnym narz¢dziom mogg obstu-
giwaé rowniez klientdw z zagranicy, ktérzy posiadaja nieru-
chomosci w Polsce. Kluczowym aspektem mojej pracy
jest jako§¢ obstugi klienta — precyzyjna analiza potrzeb,
elastyczno$¢ ofertowa oraz budowanie diugoletnich relacji
z klientami.

W codziennej pracy korzystam z wielu narzg¢dzi online,
ktére znacznie ulatwiaja dzialania — m.in. z systemu CRM

Matgorzata Martus e e
Mragowo 5 f {

Agent21. To dla mnie system zarzadzania baza danych,
przypomnicniami o polisach, komunikacja z klientami
(e-maile, SMS-y), a takze szyfrowana korespondencja.
Wykupilismy réwniez zewngtrzng bramk¢ SMS.

Z nowoczesnych technologii coraz cz¢sciej wspieram
si¢ sztuczng inteligencja. Wykorzystuj¢ Al gtéwnie jako
wsparcie w sprzedazy migkkiej — podpowiedzi, jak rozma-
wiaé z trudnym klientem, jak lepiej zarzadza¢ emocjami, jak
sprawniej komunikowa¢ oferty. Cho¢ nie stosujg jej jeszcze
bezposrednio do analizy danych, widz¢ potencjat i ciagle
myslg, jak ja lepiej zaadaptowacé.

Wspodlpraca z Comperia okazala si¢ przetomowa —
zostalam potraktowana z ogromnym zaufaniem i profe-
sjonalizmem. Warunki prowizyjne, elastycznos¢ oraz
wspdlne podejscie do wartosci biznesowych — to wszystko
dato mi impuls do dalszego rozwoju. Nasze biuro oparte
na wartoS$ciach rodzinnych ro$nie, a w zespole pracuje
juz moja cérka. Dzigki poleceniom, jakoSci 1 nowocze-
snym narz¢dziom, budujemy marke, ktérej zautato wielu
klientow. U




PERSPEKTYWA AGENTA

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

EXPECTUM

Online
czyni kontakt
bardziej efektywnym

Obecnie moja praca jako agenta ubezpieczeniowego
znaczaco roézni si¢ od tego, czym zajmowalem si¢ na
poczatku kariery. Od sprzedazy grupowych ubezpieczen
zyciowych 1 bezposredniego wsparcia agentow, przeszedlem
do bardziej technologicznej strony zawodu — budowania
portali sprzedazowych i cyfryzacji calego procesu zawie-
rania polis.

Moim gléwnym zadaniem jest obecnie projektowanie
1 wdrazanie narz¢dzi online dla klientdw indywidualnych,
ktére umozliwiaja im samodzielne zawieranie polis — ale
przy zachowaniu mozliwosci kontaktu z doradca. Wspdlnie
z zespolem, ktéry obecnie liczy trzy osoby, obslugujemy
klienta zaréwno na etapie zakupu, jak 1 pézniejszej opieki
posprzedazowej. Przykltadowo, podczas kampanii ubez-
pieczenia szkolnego (NNW dzieci), obstugujemy nawet
200-300 wiadomosci od klientéw miesigcznie, za posred-
nictwem czatu, maila i telefonu. Narzedzia online nie
eliminuja kontaktu z klientem — one go wspieraja 1 czynia
bardziej efektywnym.

Dziatamy obecnie w oparciu o kilka platform, takich
jak polisa.edu.pl (ubezpieczenia szkolne), polisa-med.pl
(zdrowotne), a takze najnowszy projekt OCstrefa.pl

Mitosz Mysiuga
Poznan

— z produktami takimi jak OC drona, OC ksiggowego czy
informatyka. Dzigki tym narze¢dziom uzytkownik prze-
chodzi przez prosta Sciezke zakupu, majac do dyspozycji
wszystkie niezb¢dne informacje i mozliwo$é wyboru
produktu dopasowanego do jego potrzeb. Mamy tez
portal gwarancjefinansowe.pl. Nie jest to typowy portal
sprzedazowy — pelni raczej funkcj¢ informacyjna. Nie
zostal on zintegrowany bezposrednio z ChatGPT, lecz
z modelem j¢zykowym, ktéry zostal przez nas ,nakar-
miony” ogblnymi warunkami jednego z zakladéw ubez-
pieczen. Model ten odpowiada na pytania tylko wtedy, gdy
znajduje odpowiedzi w dostarczonych mu dokumentach.
W przeciwnym razie sugeruje kontakt z posrednikiem. To
pokazuje, ze skuteczno$¢ takiego narzedzia zalezy od jego
odpowiedniego przygotowania i ,2wytrenowania”.
Dostrzegam, ze rynek — zwlaszcza mlode pokolenie — jest
juz gotowy na tego typu cyfrowe rozwiazania. Skala sprze-
dazy, np. 5000 polis NN'W w zaledwie dwa miesiace, tylko
to potwierdza. Online’owa forma sprzedazy nie jest zagro-
zeniem dla zawodu agenta, a jedynie nowym sposobem —
elastycznym, wygodnym i cennym zardéwno dla nas, jak
i klientow. U
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/ korporacyjnych
struktur
do lokalnego biznesu

Do §wiata ubezpieczen tratitem przypadkiem. Zmiana
miejsca zamieszkania 1 potrzeba znalezienia pracy skie-
rowaly mnie do PZU, gdzie rozpoczatem jako specjalista
produktowy — bez wczesniejszego doswiadczenia w branzy.
Poczatki nie byly tatwe: szybki kurs, intensywne szko-
lenia i konieczno$é btyskawicznego wdrozenia w produkty
majatkowe byly ogromnym wyzwaniem. Sze$¢ lat spgdzo-
nych w tej korporacji dato mi solidne fundamenty, ale
z czasem zaczatem szukaé czego$ wigcej — bez wielopozio-
mowych struktur i procedur.

Kolejnym etapem zycia zawodowego byta droga do wlasne;j
dziatalno$ci. Zostatem zaproszony do udziatu w szkole-
niach organizowanych dla firmy Polisa Expert, w zwiazku
z wdrozeniem systemu Everest. Byt to poczatek tej orga-
nizacji, dzigki czemu poznalem zarzad i trzon zespotu.
Atmosfera i podejScie ludzi, z ktérymi miatem kontakt,
przekonaly mnie do wspdtpracy z firma. Postawilem na
rozwdj lokalnego biznesu i dzi§ prowadzg¢ dwie placowki —
w dwoch réznych miastach.

Prowadzimy dziatalno$¢ gtéwnie lokalnie — najwigksze
skupienie klientdéw mamy na terenie powiatu, zalezy nam
na kontakcie osobistym i budowaniu relacji z klientem.
Indywidualna obstuga i doradztwo sprawiaja, ze wspot-
praca staje si¢ owocna, gwarantuje klientom ochrong taka,

Tomasz Oleszkiewicz L
Szczecinek, Czarne £y f‘ l\

jakiej oczekuja co zapewnia im spokdj oraz oszczednosé
czasu i pieni¢dzy. Kluczowym segmentem naszego portfela
sa ubezpieczenia komunikacyjne. Staramy si¢ rozbudowac
nasz portfel o dodatkowe ryzyka i dazymy do komplekso-
wego ubezpieczania klientéw — majatek prywatny, firmy,
mieszkania. Dodatkowo rozwijamy segment polis na zycie.
Wyzwaniem dla mnie bylo otworzenie drugiego biura —
powstalo niecate 2 lata temu Pracujemy nad rozwojem
tej placowki, zauwazamy coraz wigkszy ruch i zaintereso-
wanie klientdw. Jest to préba cierpliwosci — wierzg, ze przy
odpowiednim zaangazowaniu i podej$ciu do klienta zosta-
niemy obdarzeni zaufaniem ludzi i biuro bedzie pr¢znie
si¢ rozwijalo.

Réwnie wazna jak biznes, jest dla mnie atmosfera
w zespole. Zatrudniam dwie osoby i dbam, aby$§my
tworzyli zgrany zesp6l, chcieli przychodzié do pracy i czuli
si¢ dobrze ze soba i naszymi klientami.

Bardzo doceniam wspdtpracg z Polisg Expert. To firma,
ktéra daje wsparcie i nie ogranicza. Stawia na rozwdj
agentdw, stucha ich potrzeb i pozwala zachowaé nieza-
lezno$é. Chcialbym kontynuowac t¢ drogg — rozwijaé si¢
lokalnie, budowaé silna pozycj¢ na rynku i jednoczes$nie
zachowac¢ dobrg atmosterg pracy, zaufanie i zadowolenie
klientow. U
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Nowoczesne doradztwo
Z |akoscig premium

Inwestuj¢ w rozwd6j od lat, a zlozone wyzwania to moj
zywiol. Moim celem nie jest po prostu sprzedaz — zamie-
niam skomplikowane zagadnienia w skuteczne rozwia-
zania, dbajac o to, by satysfakcja klienta byta zawsze
tozsama z moja wlasna. Wysokie wymagania stawiam sobie
1 swojemu zespotowi, dlatego nieustannie podnosimy
poprzeczke.

Kluczowym wsparciem w tym procesie jest moj wiclo-
letni partner biznesowy ASF Premium. Dzigki efektywnej
wspblpracy, regularnym szkoleniom i bezposredniemu
dostgpowi do ekspertéw, dzialamy w oparciu o najnowsza
wiedzg, dedykowane produkty i nowoczesne rozwiazania.
To zaplecze wyniosto moja agencjg¢ na najwyzszy poziom
rynkowy. Ta wspodlpraca zagwarantowata nam realny wpltyw
na rynck ubezpieczenn w Polsce. Nasza wizja jest jasna:
oferowac standard premium w kazdym detalu.

Wierzg, ze nowoczesny agent musi nie tylko podazaé, ale
wrecz wyprzedzaé trendy 1 przewidywaé ryzyka w dyna-
micznie zmieniajacym si¢ Swiecie. W mojej pracy lacze
wicloletnie doswiadczenie z technologia jutra. Wykorzy-
stuj¢ sztuczng inteligencje 1 ChatGPT do szybkiej analizy

Pawel Pienkowski
Warszawa, Biatystok, Monki

obszernych OWU. To oszcz¢dza czas oraz daje pewnosé
odnosnie szczegbtéw oferty. Przetamujg takze bariery loka-
lizacyjne. Dzigki interaktywnej platformie Miro spotykam
si¢ z klientem online w nowoczesnej, angazujacej formie
— bez wzgledu na to, gdzie aktualnie przebywa. Nicktorzy
preferuja szybkie rozwiazania, ktére udost¢pniam na naszej
stronie internetowej. Tam moga sami wybraé 1 kupi¢ polis¢
albo zostawi¢ kontakt do siebie i okresli¢ dogodny termin
kontaktu. Technologia jest narzgdziem, ale to klient wybicra
formg¢ kontaktu. Z taka samg pasja prowadz¢ prezentacje
online, jak spotkania twarza w twarz.

Obstugujemy klientéw indywidualnych oraz instytucjonal-
nych, zapewniajac wsparcie na kazdym etapie: od zakupu
polisy (réwniez online przez linki afiliacyjne), az po profe-
sjonalna pomoc przy likwidacji szkody. Nasza markg budu-
jemy na faktach 1 autentycznosci, a autorski system kodéw
QR pozwala klientom na biezaco ocenia¢ jako$¢ naszych
ustug.

Moim osobistym sukcesem jest zajgcie 7. miejsca w ogdl-
nopolskiej Olimpiadzie Wiedzy Ubezpieczeniowej. To
twardy dowdd merytorycznego profesjonalizmu. U
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WiekszoSC ubezpieczen
Zawieram zdalnie

W zawodzie agenta ubezpieczeniowego pracuj¢ juz od
konca lat 90., a rozpoczatem t¢ droge do$¢ nicoczeki-
wanie — z polecenia kolegi. Poczatkowo bylem zamknigty
w sobie, nie potrafilem sprzedawadé, ale szybko okazato
si¢, ze moje wczesniejsze doSwiadczenie w pracy jako
listonosz, czyli osobisty kontakt z ludzmi, bylo dosko-
nalym punktem wyjscia. Z czasem zdobylem wiedzg,
zainwestowalem w studia z zarzadzania i marketingu,
a praktyka sprzedazy funduszy emerytalnych i pézniej-
szych produktéw ubezpieczeniowych calkowicie mnie
rozwinela.

Najwazniejsze w tej pracy sa relacje — stuchanie potrzeb
klienta, oferowanie mu tego, czego rzeczywiscie potrze-
buje, a nie tylko tego, co ,dobrze si¢ sprzedaje”. Dzi$
zajmuyje si¢ sprzedaza ubezpieczen majatkowych, komu-
nikacyjnych, na zycie 1 emerytalnych. Prowadz¢ wlasna
dzialalnosé, wspolpracuje z agencja PPF 1 jestem mobilny
— nie posiadam biura, wigc dojezdzam do klientéw. Dla
wielu oséb, szczegdlnie starszych, to duze ulatwienie
1 ogromna warto$é, co przeklada si¢ na polecenia
1 nawigzywanie dlugofalowych relacji. Sukcesem sprze-
dazy jest nie tylko sprzedaz ubezpieczen, ale obstuga

Robert Roszkowski
Ruda Slaska

posprzedazowa klienta, ktéra owocuje w przysztosci.
Zadowolony klient poleca mnie kolejnym osobom.

W codziennej pracy wykorzystuj¢ wiele narze¢dzi online.
Przede wszystkim kontaktuje si¢ telefonicznie 1 mailowo.
Dzigki rozwojowi technologii 1 pandemii, ktora przyspie-
szyla cyfrows sprzedaz, wigkszo$¢ polis zawieram zdalnie —
poprzez wysylke ofert, zawarcie umowy online oraz podpis
elektroniczny. Uzywam platform poréwnujacych oferty
réznych ubezpieczycieli, co pozwala mi dobra¢ idealny
produkt pod indywidualne potrzeby klienta. Mam réwniez
uporzadkowany CRM z baza danych klientéw i przypo-
mnieniami o koficzacych si¢ polisach.

Dzi¢cki nowoczesnym narzg¢dziom, ale tez dzigki osobi-
stemu podejéciu do kazdego klienta, zdarzylo mi si¢ ubez-
pieczy¢ osoby z polecenia, ktére potem same mnie reko-
mendowaly dalej. To prawdziwa satysfakcja — zaréwno
zawodowa, jak 1 osobista — kiedy wiem, ze moja praca
realnie chroni ludzi, jak w przypadku klienta, ktéry po
trzech dniach od zawarcia autocasco miat skradzione auto
1 byt mi szczerze wdzigczny za ochrong ubezpieczeniowa.
Taka sytuacja pokazuje, jak wazna i odpowiedzialna jest
nasza rola jako agentow. 0
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Nie obawiam sie
technologii

Zaczynalam swoja Sciezke zawodowa w zupelnie innej
branzy — jako sprzedawczyni drzwi i okien. Jednak pewnego
dnia postanowitam sprébowaé swoich sit w ubezpiecze-
niach — po prostu podjetam decyzjg i zaczg¢tam dziataé. Od
poczatku trafifam do multiagencji Alwis, gdzie od kwietnia
2020 roku rozwijam si¢ jako agentka ubezpieczeniowa. Juz
na starcie otrzymatam duze wsparcie organizacyjne oraz
solidne zaplecze wiedzy merytorycznej, co pozwolito mi
bezpiecznie wej$é do branzy i konsekwentnie budowaé
swoje kompetencje. To byt tez czas pandemii, a wige zdalna
praca i korzystanie z nowoczesnych rozwiazan technolo-
gicznych od razu byly wpisane w codziennos¢.

Dzi§ moja praca opiera si¢ na relacjach, zaufaniu i rozmo-
wach — ale tez na technologii: poréwnywarki, CRM-y,
systemy przypomnien, zdalna sprzedaz, obstuga polis przez
internet. Chociaz wiele spraw da si¢ teraz zatatwic jednym
kliknigciem, jedno pozostaje niezmienne — potrzeba
kontaktu cztowieka z cztowiekiem.

Mowi sig, ze sztuczna inteligencja zdominuje rynek
1 odbierze prac¢ agentom. Nie zgadzam si¢ z tym. Al
to narzg¢dzie — pomocne, ale nie zastapi relacji budo-
wanej latami. Klient przychodzi do mnie czgsto z polecenia,
bo kto§ mu powiedzial, ze tu znajdzie pomoc, zrozumienie

Justyna Rysz
Krosno

1 indywidualne podejscie. Tego Al mu nie da. Kiedy dora-
dzam polis¢ na zycie czy ubezpieczenie domu, analizuj¢
nie tylko cyfry, ale i sytuacj¢ zyciows klienta. Rozmawiam,
stucham, pytam. To sa rzeczy, ktérych Al nie potrafi. Choé
czasem wspomagam si¢ Al — analizujac ogélne warunki
ubezpieczen, czy redagujac wiadomosci dla klientéw
— zawsze sprawdzam efekty jego ,pracy”. Al moze si¢
pomylié, nie wylapie niuanséw, nie zinterpretuje emocji.
Dlatego nie obawiam si¢ technologii. Wierzg, ze dobry
agent zawsze bedzie potrzebny. Nasza przyszlo$¢ — agentdw
ubezpieczeniowych — jest bezpieczna. Sztuczna inteligencja
moze by¢ naszym wsparciem, ale nigdy nie zastapi empatii,
zaangazowania i relacji.

Na 2026 rok widz¢ wicksze zainteresowanie ubezpiecze-
niami na zycie i zdrowie. Segment ubezpieczen na zycie jest
rozwojowy dlatego, ze klient, ktory decyduje si¢ wytacznie
na najtainsze OC, moze w kazdej chwili zmieni¢ agenta —
wystarczy, ze kto§ inny zaoferuje mu nizsza sktadke. Nato-
miast je$li zbudujesz z klientem relacj¢ i zaoferujesz mu
kompleksowe rozwiazania, takie jak ubezpieczenie na
zycie, wowczas rzadziej my$li on o zmianie, bo czuje si¢
zaopieckowany i doceniony. Ja wiasnie w ten sposéb pracuje
z moimi klientami. 4
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Synergia cztowieka
| technologii

Praca agenta ubezpieczeniowego w ostatnich latach bardzo
si¢ zmienita. Dzi$ to nie tylko przedstawianie ofert i podpi-
sywanie polis. Dzis$ to takze nowoczesne zarzadzanie rela-
¢jami z klientem, edukowanie go i... technologia. W branzy,
w ktorej zaufanie odgrywa kluczowa rolg, agent musi taczyé
kompetencje sprzedazowe z wiedza ekspercka i gotowoscia
do korzystania z narze¢dzi cyfrowych — w tym ze sztucznej
inteligencji.

Dla nas ta droga zaczgla si¢ ponad dekad¢ temu — po latach
pracy w korporacji farmaceutycznej, gdzie nauczyliSmy
si¢ odpowiedzialnosci i kontaktu z klientem, zdecydowa-
liSmy si¢ z mgzem ,,p6j$¢ na swoje”. ChcieliSmy pracy na
whasnych zasadach i szukaliSmy mozliwos$ci rozwoju. Tak
trafiliSmy do branzy ubezpieczeniowej, a konkretnie do
RCU, ktére dalo nam przestrzen do dziatania. Dzi§ prowa-
dzimy rodzinny biznes: maz Rafal skupia si¢ na obstudze
klientéw biznesowych, a ja odpowiadam za sprzedaz deta-
liczna. Pracujemy razem z rodzing. Stawiamy na relacje — to
dla nas najwazniejsze.

Jednocze$nie od poczatku byliSmy otwarci na zmiany,
szczegoblnie te technologiczne. Takie podejscie pozwolilo
nam przetrwaé 1 rozwijaé si¢ w czasach szybkiej cyfryzacji.
Zdajemy sobie sprawg, ze post¢pu nie da si¢ zatrzymad,
wigc zamiast z nim walczy¢ — korzystamy z jego potencjalu.

Katarzyna i Rafat Seweryn
Mystowice

Wprowadzenie narzedzi automatyzujacych kontakt
z klientem, np. wysytke powiadomien, zwigkszyto nasza
efektywnos¢. Dzi§ nie musimy juz wieczorami r¢cznie
pisaé setek SMS-6w — system zrobi to za nas. Sztuczna
inteligencja to dla nas szansa, nie zagrozenie. Jasne, warto
zachowaé czujno$¢ — Al moze si¢ pomylié, a klient w inter-
necie znajdzie niepelne lub bl¢dne informacje. Ale wiasnie
po to jesteSmy, by je prostowaé, by doradzié, by zbudowa¢
zaufanie. Relagja, empatia, zrozumienie drugiego cztowieka
— tego sztuczna inteligencja nie zastapi. Al nie odczyta
emocji. Dobry agent widzi, ze klient si¢ waha 1 potrafi
odpowiednio zareagowac.

Przyszlos¢ agenta ubezpieczeniowego to synergia czlo-
wieka 1 technologii. Trzeba si¢ rozwijaé — wiadomo, ze
albo si¢ rozwijasz, albo si¢ zwijasz. W tym zawodzie nie
ma stagnacji. Klienci dzi§ s3 bardziej wymagajacy, ale tez
bardziej swiadomi. Maja dost¢p do informacji i oczekuja
profesjonalizmu. Dlatego inwestujemy zaréwno w wiedzg,
jak 1 w narzedzia, ktére ja wspieraja. Dzigcki RCU mamy
zaplecze technologiczne, a dzigki relacjom z klientem
budujemy zaufanie.

Trzeba po prostu i8¢ z falg. Madrze, Swiadomie, z empatia.
Bo technologia to narze¢dzie, a czlowiek nadal jest najwaz-
niejszy. 4
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Stawiam na ludzi!

Jako agent z 25-letnim do$wiadczeniem, mogg $miato
powiedzieé, ze jestem tradycjonalista i zdecydowanie
preferuj¢ bezposredni kontakt z klientem. DIla mnie
rozmowa twarza w twarz to nie tylko forma sprzedazy, ale
przede wszystkim mozliwo$é budowania relacji 1 zaufania.
W dzisiejszych czasach wiele rzeczy przenosi si¢ do inter-
netu, ale to spotkanie, rozmowa przy kawie, wspdlna
analiza potrzeb — to wszystko ma dla mnie duzo wigksza
warto$¢ niz jakiekolwiek formularze online.

Moja przygoda z branza rozpoczgla si¢ w Poczcie Polskiej
— doktadnie 8 lutego, co jest dla mnie podwdjnie wyjat-
kowg data, bo tego samego dnia urodzita si¢ moja corka.
Pracowalem jako listonosz, ale zawsze dazylem do rozwoju.
Uczestniczylem w szkoleniach, poszerzatem kompe-
tencje, az w koncu trafitem na swoje miejsce w agencji
Polisa Expert. Praca w sprzedazy bezposredniej pozwo-
lita mi wrécié do tego, co cenig¢ najbardziej — kontaktu
z czlowiekiem.

Nie korzystam ze sztucznej inteligencji, bo zwyczajnie
moi klienci tego nie potrzebuja. Wirdd moich klientéw sg
zar6wno osoby starsze, jak 1 mltodsze, ktore z pewnoscia
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Marcin Siupa
Koto

poradzityby sobie w §wiecie internetu, 2 mimo to wybie-
raja mnie. Dla nich wazne jest, ze moga zadzwonid, ze
kto$ przyjedzie i porozmawia. Dostarczamy polisy do
doméw, a nie do skrzynek e-mailowych. Uwazam, ze to
nas wyréznia 1 buduje prawdziwe, trwale relacje.
Oczywiscie, nowe technologie daja wygodg — mogg prze-
sta¢ dokumenty e-mailem czy przez komunikator, ale to
tylko dodatek. Najwazniejszy zawsze begdzie czlowiek.
Ogromnym wyzwaniem staje si¢ teraz edukacja mlodych
pokoleni. Spotykam si¢ z sytuacjami, gdy mtody czto-
wiek nie potrafi napisaé prostego oSwiadczenia, nie potrafi
zgltosi¢ szkody. Dlatego uwazam, ze nasza ogromna rola,
agentéw z doSwiadczeniem, jest uSwiadamiaé, pomagaé
1 dzieli¢ si¢ wiedza. Musimy nie tylko sprzedawaé polisy,
ale tez edukowad, ttumaczyé, wspierac.

Jestem dumy, ze jestem cz¢Scig zespotu Polisa Expert. To
firma, ktéra naprawdg stawia na ludzi. Daje nam wsparcie,
narzgdzia, reklame, ale zostawia przestrzein na wlasny styl
pracy. Dzigki temu mogg dziataé tak, jak lubi¢ — spokojnie,
bez presji, blisko ludzi. I to wlasnie daje mi najwigksza
satysfakcje — Swiadomosé, ze jestem potrzebny. 1
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UBEZPIECZENIOWY
SPECTRUM

&

Na kazdym etapie
mam wsparcie

Moja droga do samodzielno$ci w zawodzie wiodta przez
ubezpieczenia szkolne w PZU. Pozwolito mi to zaznajomié¢
si¢ z podstawami ubezpieczeni, cho¢ wykonywatam gléwnie
zadania administracyjne. Nast¢pnie pojawila si¢ praca
u brokera — jednak okazata si¢ inna niz oczekiwalam. Praw-
dziwa szansa na rozwdj pojawila si¢ dopiero, gdy natrafitam
na ogloszenie Domu Ubezpieczeniowego Spectrum. Zglo-
sitam si¢, przesztam szkolenia i rozpocz¢tam wiasna dzia-
talnos¢, zaktadajac biuro w Rawiczu.

Dom Ubezpieczen Spectrum jako partner biznesowy
dostarcza mi niezb¢dne systemy, ktore sg nie tylko zgodne
z przepisami RODO, ale réwniez umozliwiaja szybka
1 efektywna obstugg klienta. System SADUS zasilany
sztuczng inteligencja, ktéry rozpoznaje typ dokumentu,
samodzielnie rejestruje polisg, odczytuje dane 1 przypisuje
je do odpowiednich kategorii, oszcz¢dza moj czas 1 mini-
malizuje ryzyko bl¢du. Niezwykle ceni¢ réwniez apli-
kacj¢ dla agentdw SADUS mobile, ktéra poza wsparciem
proceséw sprzedazowych zapewnia bezpieczenistwo danych
dzi¢ki dwuetapowej autoryzacji. Usprawniony jest rowniez

Paulina Skrzypczak

Rawicz

kontakt z klientem — mogg wykonaé i przestaé analizg
potrzeb, a klient z poziomu swojej aplikacji (Spectrum
mobile) moze ja zaakceptowaé, bez koniecznosci fizycz-
nego spotkania. Swietnym rozwigzaniem jest rowniez to, ze
analiza ta jest spdjna z wymaganiami wszystkich zakladow
ubezpieczen dostgpnych w systemie — to eliminuje chaos
dokumentacyjny i gwarantuje profesjonalng obstugg.
Oczywiscie, mimo 13 lat w branzy, nadal korzystam
ze wsparcia centrali. Zwlaszcza gdy pojawiaja si¢ nowe
produkty lub zmiany prawne, mogg liczy¢ na pomoc dedy-
kowanego menedzera, ktory poprowadzi przez proces lub
rozwieje watpliwosci. Swiadomosé, ze zawsze mogg liczy¢
na pomoc, jest bezcenna.

Wyzwan w tej pracy jest wiele — nasycenie rynku, konku-
rencja, zmieniajace si¢ przepisy prawne, rosnace ocze-
kiwania klientéw. Sa tez okresy, kiedy ruch maleje,
a pozyskiwanie klientéw wymaga wigkszego zaangazo-
wania. Jednak satysfakcja pojawia si¢ wtedy, gdy klient po
kilku latach wraca z pelnym zaufaniem lub poleca moje
ustugi innym. 4
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Partner Ultra
ubezpieczenia

Swiat sie zmienia
| musimy za nim
nadazac

Moja historia rozpoczg¢ta si¢ w branzy finansowej
w 2012 roku, kiedy nawiazatem wspoélprace z bankiem
PKO BP, otwierajac placéwkg partnerska. Po kilku miesia-
cach dzialalnoSci zdecydowatem si¢ rozszerzyé ofertg
o ubezpieczenia. Poczatkowo wspdtpracowalem z réznymi
multiagencjami, by w 2014 roku dolaczyé do Ultra
Ubezpieczenia.

Branza nieustannie si¢ zmienia — a my, agenci, musimy
si¢ zmieniaé razem z nia. Papierowe polisy dzi$ zastapity
nowoczesne rozwigzania cyfrowe. Ubezpieczenia mozna
wystawiaé w pelni online, czgsto bezposrednio z poziomu
przegladarki internetowej. Duzym ulatwieniem sa oczywi-
Scie poréwnywarki. Pozwalaja szybko dopasowaé najlepsza
ofert¢ do potrzeb klienta.

Internet i automatyzacja staly si¢ nicodlacznym
elementem codziennej pracy agenta. Korzystam z wielu
nowoczesnych narz¢dzi, m.in. ChatGPT, zaréwno przy
wycenach pojazdéw, jak 1 przy redagowaniu krétkich
komunikatéw. Tego typu informacje czgsto wykorzystu-
jemy tez w komunikacji z klientami, m.in. poprzez nasze

Pawet Sobolewski
Etk

social media. Swiat si¢ zmienia i my mamy obowiazek
nadaza¢ za nim. Jednocze$nie obstugujemy floty, rozwia-
zania dla firm, gwarancje finansowe — to obszary, gdzie
agent z do§wiadczeniem wcigz odgrywa kluczows rolg.
Uwazam, ze zagrozeniem dla tradycyjnego posrednictwa
sa porownywarki czy direct, jednak naszym atutem jest
kompleksowa opieka i realne doradztwo. Klient czuje, ze
mamy go ,,pod opicka”, a nie po prostu ,sprzedaliSmy mu
polisg”.

Szczegblnie cenig¢ sobie wspdlpracg z Ultra Ubez-
pieczenia. Jest to firma, ktéra rozumie rolg agenta
w nowoczesnym $wiecie. Dostarcza odpowiednie narzg-
dzia, technologie, wsparcie merytoryczne — i przede
wszystkim — traktuje swoich partneréw po ludzku. Ultra
Ubezpieczenia to nie tylko stabilny partner biznesowy,
ale przede wszystkim zespoét ludzi, na ktérych mozna
polegaé. Ta wspélpraca trwa od lat — 1 wciaz si¢ rozwija.
To nie jest efekt przyzwyczajenia, tylko zaufania, jakim
darzg ich za jako$¢ obstugi, szybko$¢ reakcji 1 wsparcie
w kazdej sytuacji. U
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Potaczenie
LZYWE]™ rozmowy
| technologii

Jako agentka ubezpieczeniowa pracuj¢ w zawodzie od czaséw
studenckich, a od kilku lat razem z mg¢zem prowadzimy
wiasng multiagencj¢. Choé zaczynatam klasycznie — telefon
1 spotkanie w biurze — to dzi§ moja praca wyglada zupelnie
inaczej. Weiaz najwazniejsze sa relacje z klientami, empatia
1 zrozumienie ich potrzeb, ale od kilku lat ogromnym wspar-
ciem sa dla mnie narzg¢dzia online, ktére pozwalaja mi funk-
¢jonowaé bardziej efektywnie i... szerzej. Pierwszym krokiem
w strong cyfryzacji bylo wdrozenie kalendarza online —
rozwiazania, ktére przez dtugi czas odktadalismy z obawy
o utratg¢ kontroli nad procesem umawiania spotkan. W rzeczy-
wistosci byt to punkt zwrotny. Dzi§ wielu klientéw samo-
dzielnie wybiera dogodny termin wizyty lub spotkania online.
Link do kalendarza najczgsciej udostgpniamy przez media
spoleczno$ciowe lub inne komunikatory typu WhatsApp czy
Messenger. Co cickawe, zacz¢liSmy otrzymywaé zgloszenia
od zupelnie nowych o0séb, z ktdrymi wezesniej nie mieliSmy
kontaktu — to byl znak, ze ten system dziata.

Spotkania z klientami prowadzimy zaréwno stacjonarnie,
jak 1 online. Dzigki temu jesteSmy w stanic obstugiwaé

Paulina Szponar
Otawa

klientéw z calej Polski oraz tych, ktdrzy na co dziefi miesz-
kaja za granica.

Do spotkan online wykorzystujemy platformy Zoom,
Teams, ale stworzyliSmy tez wlasne wirtualne ,,pokoje
spotkan”, zaleznie od rodzaju ubezpieczenia. Klient moze
od razu zobaczy¢ materialy, notatki czy wykresy — spotkanie
staje si¢ bardziej wizualne 1 zrozumiate.

Kolejnym krokiem bylo stworzenie profesjonalnej wizy-
towki Google’a, co okazalo si¢ strzalem w dziesiatke.
Obecnie mamy ponad 200 pozytywnych opinii od klientéw,
co znaczaco wplywa na liczbg zgloszen. Coraz czgsciej
kontaktuja si¢ z nami firmy, ktére weze$niej wyszukaly nas
W siecl.

Na co dzien korzystam z kalendarza Google’a, Zooma,
platformy CRM, mediéw spolecznosciowych (Facebook,
Instagram) oraz wspomnianej wizytowki Google. Wszystko
to, polaczone z umiej¢tnoscia budowania relacji 1 byciem
blisko z klientem, sprawia, ze praca agenta ubezpieczenio-
wego to dzi§ Swietne polaczenie ,zywej” rozmowy 1 tech-
nologii. 4
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Dzisiaj agent
musi byc cyfrowy

Do ubezpieczen trafitam z zamilowania do kontaktu
z ludZzmi, a kto$ kiedy$ powiedzial mi: , Ty by$ si¢ nada-
wala do ubezpieczenr”. Sprobowatam i tak zostalam — juz
prawie 20 lat w tej branzy. Przeszlam diuga droge — od
pracownika zakladu ubezpieczen, przez agenta wylacz-
nego, az do pracy w multiagencji. Rynek, klienci, oferty
— wszystko si¢ zmienia, wigc trzeba bylo otworzy¢ si¢
szerzej, by moc zaproponowa¢é klientowi pelne, dopaso-
wane rozwigzanie.

Gdy zaczynalam swoja prace, wszystko wygladato zupetnie
inaczej. Dokumenty w wersji papierowej wypetnialo si¢
recznie. Dzisiaj wystarczy kilka minut, aby przygotowaé
ofert¢ w systemie, wysla¢ polis¢ elektronicznie 1 podpisaé
ja online. Cyfryzacja bardzo nam ulatwila zycie. Uwazam,
ze postep jest nieunikniony, a my — agenci, musimy za nim
nadazad.

Ogromna granica wszelkich zmian byla pandemia. To
ona nauczyla 1 agentdw, 1 klientdw, ze nie wszystko trzeba

Andzelika Tomala
Bochnia

zalatwial twarza w twarz. Ludzie przekonali sig, ze przez
telefon czy email takze mozna uzyskaé profesjonalng
obstuge. Cz¢s$¢ moich klientéw, ktdrzy kiedys przychodzili
do biura, dzi§ dzwonig 1 prosza o przeslanie oferty mailowo,
bo tak im wygodniej, a przede wszystkim szybciej. Mlode
pokolenie jest juz zupelnie cyfrowe — podpis elektroniczny,
platnos¢ online czy weryfikacja — to dla nich codziennos$é.
Dlatego dzisiejszy agent musi by¢ ,cyfrowym agentem”
— obecnym, widocznym 1 aktywnym w sieci, obecnym
m.in. na Facebooku.

Praca agenta coraz bardziej przypomina dzialanie 24/7.
Klient oczekuje, ze w razie potrzeby agent odbierze
telefon réwniez wieczorem, pomoze w sytuacji awaryjnej,
podpowie, co zrobié po sttuczce. Patrzac na te 20 lat widzg,
ze wszystko si¢ zmienilo — technologia, oczekiwania, tempo
zycia. Ale jedno pozostalo niezmienne: ubezpieczenia to
nadal ludzie i relacje. A agent, niezaleznie czy w biurze, czy
online, powinien by¢ blisko cztowieka. U
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/dalnie
W zmieniajacym sie
Swiecie

Swoja przygod¢ w branzy ubezpieczeniowej rozpo-
cze¢tam juz w 1995 roku, kiedy wszystko odbywalo sig
jeszcze na papierze. Owczesna praca znaczaco roznila sig
od dzisiejszych realidw — brak cyfrowych poréwnywarek
1 zdalnych narz¢dzi komunikacji sprawial, ze codziennosé
agenta wypetnialy stacjonarne spotkania i r¢cznie wypel-
niane dokumenty. Z biegiem czasu §wiat si¢ zmienial.
Od 2011 roku wspétpracuj¢ z ASF Premium i rozwijam
si¢ m.in. dzigki dotaczaniu do oferty kolejnych zaktadéw
ubezpieczen. Dzi$ jestem agentka mocno zaangazowang
w rozwdj, rowniez pod katem nowych technologii.
Pandemia Covid-19 byta dla naszej branzy momentem
przelomowym. Dotychczasowa praca oparta na osobistych
spotkaniach zaczgla przechodzié¢ w tryb zdalny. I mimo
ze poczatkowo traktowaliémy to jako koniecznosé, dzis
mogg powiedzied, ze model hybrydowy znakomicie si¢
sprawdza. Obstuguje klientdéw zaréwno poprzez telefon, jak
1 mailowo, korzystajac przy tym z profesjonalnych narzedzi,
jak poréwnywarka Hiperio od ASF Premium. To ogromne
wsparcie dla nas, agentdw, pozwalajace szybciej dobieraé
oferty dla klientéw.

Agnieszka Tomaszewska 2
Sokotow Podlaski Lf

W pracy wspiera mnie réwniez sztuczna inteligencja, choé
jako osoba ,starej daty”, wciaz wole samodzielnie anali-
zowaé OWU, wiedzac, gdzie co znalezé. Narzedzia takie
jak chat GPT s3 pomocne przy ofertowaniu, ale nie zastapia
do$wiadczenia i ludzkiego podejscia.

Chcialabym przytoczy¢é rowniez osobiste doSwiadczenie,
ktére pokazuje, jak realnie dziata ubezpieczenie na zycie.
W zesztym roku zachorowatam na nowotwér. Na szczg-
Scie wezesniej, mimo ze wielu klientéw wciaz uwaza, ze
»mnie to nie dotyczy”, posiadalam kilka polis obejmuja-
cych powazne zachorowania. Zaktad ubezpieczen bardzo
szybko 1 sprawnie zareagowal — dokumenty medyczne
zostaly szybko przyjete, a wyptlata srodkéw z polisy nasta-
pila bez komplikacji. Dzigki temu bytam w stanie si¢ leczy¢
prywatnie, nie czekajac w kolejkach publicznej stuzby
zdrowia. Te $rodki daly mi nie tylko mozliwo$¢ ratowania
zdrowia, ale tez psychiczny komfort, ze nie jestem zosta-
wiona sama sobie. Dzi§, obstugujac klientéw z mojego
miasteczka, przytaczam t¢ historig, dzigki temu klientom
tatwiej uwierzyé, ze ubezpieczenie to nie tylko dokument,
ale realne wsparcie w najtrudniejszych momentach zycia. 1
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Coraz wazniejsza
staje sie marka
budowana online

Gdy zaczynatem pracg w finansach 16 lat temu, wszystko
odbywato si¢ offline tacznie z r¢cznym wypetnia-
niem wnioskéw. Transformacja cyfrowa nie tylko zmie-
nita sposéb, w jaki zawieramy umowy czy kontaktu-
jemy si¢ z klientem, ale w zasadzie odmienita caly istotg
tego zawodu. Kiedy$ wszystko opierato si¢ na spotkaniach
osobistych, podpisywaniu papierowych dokumentéw, prze-
sylaniu korespondencji. Dzi§ wicele proceséw odbywa si¢
online — od analizy potrzeb klienta, przez ofertowanie, az
po podpisaniec umowy i dalsza obstugg.

W zasadzie to pandemia przyspieszyla ten proces i o ile
na poczatku byt to wymuszony kierunek, dzi$ stat si¢ on
standardem. Dzi¢ki temu klient moze by¢ obstugiwany
z kazdego zakatka Polski, a doradca nie musi juz ograniczaé
si¢ do jednego regionu.

Praca online przynosi szereg korzy$ci: brak dojazdéw
do klienta, wiec oszczedno$é czasu doradcow i mozli-
wo$¢ dotarcia do wigkszej grupy klientéw, mozliwo$é
szybszej reakcji 1 wigksza dostgpnos$¢ dla klienta. Coraz
wazniejsza staje si¢ tez marka osobista budowana online
np. przez media spoleczno$ciowe, publikacje, webinary.
To daje réwniez klientowi coraz szerszy dostep do wiedzy
i zwicksza Swiadomosé ludzi.

Michat Tredowski
Gdansk

Z drugiej strony, rozwdj technologii wiaze si¢ tez z nowymi
wyzwaniami. Mozliwo$¢ fatwego generowania tresci,
z pomocy sztucznej inteligencji, wprowadza do przestrzeni
informacyjnej wiele niezweryfikowanych, a czasem wrecz
szkodliwych informacji. Klienci, choé¢ bardziej $wiadomi,
bywaja tez zagubieni — nie zawsze potrafig odréznié rzetelna
wiedz¢ od manipulacji. A to stwarza pole do dziatania dla
oszustow. W ciagu ostatniego roku dostawatem rekordowa
liczbg wiadomosci o tym, ze kto§ padt ofiara oszustwa i czy
da si¢ jeszcze jako$ pomodc — oczywiscie zazwyczaj jest juz
za p6zno. Dlatego tak wazna jest edukacja i staty kontakt
z klientem. Jako doradcy musimy uczulaé klientéw na
wszelkie proby wytudzen i weryfikowad kazdy przypadek,
ktory budzi watpliwosci, zanim klient podejmie dziatanie.
Mimo tych zagrozen, technologia w r¢kach odpowiedzial-
nych doradcéw to potezne narze¢dzie. Usprawnia prace,
pozwala zautomatyzowad rutynowe procesy, a tym samym
skupié si¢ na tym, co najwazniejsze — na jakoSci relacji
z klientem.

Praca doradcy zmienila si¢ diametralnie i przysztosé
z pewnoS$cia przyniesie kolejne wyzwania, ale i nowe
mozliwosci — szczegdlnie dla tych, ktérzy chey si¢ rozwijaé
i dostosowywaé. U
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Bezpieczenstwo | Spoko]
statych klientow

W branzy ubezpieczeniowej jestem od 2010 roku. Obecnie
prowadzimy rodzinne biuro w Bydgoszczy, ktore przez lata
zdobyto zaufanie naprawdg szerokiego grona klientéw — nie
tylko w naszym mieScie, ale i w catej Polsce. Kluczem do
sukcesu, jak wierzymy, jest bezposredni kontakt z klientem.
Takie podejscie owocuje dtugotrwatymi relacjami, ktore
procentuja przez lata. Nie jesteSmy nastawieni na ilo$¢, ale
na jakos¢ tych relacji. Dla nas lojalny, zadowolony klient
to najlepsza 1 najskuteczniejsza reklama. To on najczgscicj
przyprowadza do nas kolejnych.

Cho¢ technologia i digitalizacja coraz $mielej wkraczaja do
naszej branzy, podstawa naszej dzialalno$ci nadal pozostaje
kontakt osobisty. Oczywiscie, korzystamy z nowoczesnych
narzg¢dzi technologicznych — kluczowsa rolg odgrywa tu
poréwnywarka ubezpieczen dfs24.pl. To autorski, inno-
wacyjny system wyszukiwania i zestawiania ofert, ktory
zNaczaco usprawnia nasza codzienna pracg i jest dostgpny
dzigki wspoétpracy z Diamond Finance. Dziatamy réwniez
w mediach spoleczno$ciowych, choé¢ w ograniczonym
zakresie. Naszg sita napgdowa sa przede wszystkim reko-
mendacje oraz zadowoleni klienci.

tukasz Urasinski
Bydgoszcz

W pandemii pojawito si¢ wigcej kontaktéw zdalnych —
1 dzi$§ réwniez obstugujemy klientéw spoza Bydgoszczy
w sposéb elektroniczny. Nie jest to jednak nasza codzien-
no$¢. Nadal cenimy sobie to, ze cho¢ raz w roku mozemy
si¢ spotkaé z klientem, porozmawiaé, doradzié, wychwycié
potrzeby, ktérych czgsto sam klient nie zauwaza.

Jesli chodzi o ofertg — skoncentrowaliSmy si¢ w pelni na
ubezpieczeniach majatkowych. Dominuja u nas ubezpie-
czenia komunikacyjne, ale zawieramy tez bardzo duzo
ubezpieczen dla firm, mieszkan, doméw czy wyjazdéw
zagranicznych.

W codziennym dziataniu najwazniejsze jest dla nas bezpie-
czenstwo 1 spokdj naszych statych klientéw. Zawsze przy-
pominamy o koficzacej si¢ polisie, dbamy o to, zeby
wszystko bylo na czas. A gdy zdarzy si¢ szkoda — staramy
si¢, aby klient byl maksymalnie zaopickowany.

Nie szukamy rewolucyjnych zmian. Mamy swdj spraw-
dzony rytm, ktéry dziata od lat i ktéry daje satysfakcje
zardwno nam, jak 1 klientom. O
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Poczta Polska
FINANSE
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Technologia odgrywa
coraz wiekszg role

Moja droga w branzy ubezpieczeniowej rozpoczgla sig 14 lat
temu. Swoje pierwsze kroki stawiatam w Warcie. To wlasnie
tam zdobylam pierwsze dos§wiadczenie w sprzedazy ubezpie-
czen 1 obstudze klienta. Niedlugo p6zniej trafitam do Poczty
Polskiej — najpierw jako doradca klienta, a od 12 lat prowadzg
swoje biuro w Migdzyrzeczu, wciaz zwigzana z ta instytucja.
Od pazdziernika ubieglego roku pracuj¢ jako multiagentka,
co dalo mi wigkszg elastyczno$é w ofercie 1 mozliwosé korzy-
stania z réznych rozwiazan dostgpnych na rynku.

W mojej pracy technologia odgrywa coraz wigksza rolg.
Zmiany wymuszone chocby przez pandemig, takie jak
podpisy elektroniczne SMS-em czy zatwierdzanie polis
przez e-mail, bardzo utatwily kontakt z klientem i zauto-
matyzowaly proces sprzedazy. Wykorzystuj¢ takze poréw-
nywarke Insly, ktéra pozwala szybko sprawdzi¢ oferty wielu
zakladdw ubezpieczen i znalez¢ najkorzystniejsze rozwia-
zanie dla klienta. To ogromne usprawnienie w poréwnaniu
do czasow, gdy kazda ofertg trzeba bylo wylicza¢ oddzielnie
w systemie kazdej firmy.

Coraz wazniejsze staja si¢ rowniez media spolecznosciowe.
Dzigki aktywnosci na Facebooku i Instagramie zdobywam

Agnieszka Walkiewicz
Migdzyrzecz

nowych klientéw — wiele 0séb zglasza si¢ po przeczytaniu
moich postéw lub z polecenia. Wciaz jednak duza czgséé
moich klientéw stanowia osoby starsze, ktére wola kontakt
osobisty. Obstuguj¢ ich w tradycyjny sposdb — w placéwce
pocztowej.

Dzi$ praca agentki ubezpieczeniowej to nie tylko wiedza
o produktach czy rozmowa — to umiej¢tnos$¢ laczenia
sprzedazy stacjonarnej z cyfrowa. Sprawne postugiwanie
si¢ nowoczesnymi narz¢dziami, obstuga klienta zdal-
nego czy promocja w internecie to standard. Licz¢ na to,
ze dalszy rozwdj Al jeszcze bardziej utatwi moja pracg —
zar6wno w utrzymywaniu relacji z klientami, jak i w ich
pozyskiwaniu.

Dzialam gléwnie w wojewddztwie lubuskim, ale zasi¢g
mam znacznie szerszy. Obstugiwalam klientow w kilku-
nastu urz¢dach pocztowych, nie tylko w Migdzyrzeczu, ale
tez w Gorzowie czy Stubicach. Wyréznia mnie pozytywne
nastawienie, zaangazowanie 1 indywidualne podejécie do
kazdego klienta. Moje wyniki sprzedazowe co roku rosng

— jestem w pierwszej 40 agentdw ubezpieczeniowych PPF
w kraju. 4
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Przysztos¢ agenta
to Srodowisko
cyfrowe

Prac¢ w ubezpieczeniach zaczalem jeszcze na studiach.
To byla moja pierwsza powazna praca. Trafilem do branzy
w momencie, kiedy firma, z ktéra wspolpracuje, zaczg¢la
budowa¢ sie¢ agentéw — wszystko jeszcze bylo wtedy na
papierze. I to byl dla mnie najwigkszy problem — masa
dokumentdw, oryginaly, wysytki do zakladéw ubezpieczen
w kopertach.

Dzis$ to wyglada zupelnie inaczej, wspolpracujg z Super-
polisa Pegaz, a cala moja praca przeniosta si¢ do Swiata
online. Korzystam z rozbudowanego systemu sprzedazo-
wego — mamy tzw. Stref¢ Agenta, to nie jest zwykla poréw-
nywarka, tylko profesjonalne narz¢dzie, ktére automaty-
zuje ogromna cz¢$¢ procesu sprzedazy: od wystawiania
polis po obsluge posprzedazowa. A do tego narzedzia anali-
tyczne, CRM, zintegrowane poroéwnywarki ofert, wszystko
w jednym ekosystemie. To bardzo ulatwia zarzadzanie port-
felem klientéw i zaréwno szybkie, jak i precyzyjne przygo-
towanie oferty. W codziennej pracy wspomagam si¢ tez Al
— korzystam z ChatGPT. Nie traktuj¢ go jako rewolugji,
tylko jako kolejne praktyczne narzg¢dzie. Czgsto uzywam
go do porzadkowania mysli, szybkiego zestawienia infor-
macji, stworzenia instrukgji czy checklist dla zespotu, ale
tez przy tworzeniu postéw 1 tresci marketingowych. Czat
bardzo przyspiesza moja pracg, mam wigcej czasu dla
klientdw. Jednocze$nie wiem, ze Al bywa niedokladne
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— klienci tez coraz cz¢éciej wrzucaja oferty do czatdw
1 pytaja: ,co o tym sadzisz?”. I niestety, te systemy czasem
konfabuluja. Naszym zadaniem — jako agentéw — jest to
wylapaé 1 sprostowac.

Wyzwan jest sporo. Przede wszystkim — trzeba nadazaé.
Naprawdg, zmiany sa dynamiczne — technologiczne, syste-
mowe, a do tego zmiany legislacyjne, ktére wymagaja
stalego czuwania. Dzisiaj nie wystarczy tylko zna¢ ofertg,
musimy by¢ technologicznie biegli, dobrze znaé narze-
dzia, ktérymi si¢ postugujemy 1 mieé §wiadomo$é prze-
piséw. Do tego dochodza oczekiwania ze strony klientow.
Szybkosé, dostepnosé i elastycznosé — to trzy podstawowe.
Klienci cenia sobie kontakt przez telefon, przez internet,
przez media spolecznosciowe. Chca mieé dostgp do agenta
wtedy, kiedy im pasuje. My pracujemy juz wlasciwie bez
klasycznego biura w sensie punktu uslugowego. Dzia-
famy w swoich przestrzeniach, na poleceniach, budujemy
relacje, bo to jest najwazniejsze. Systemy sa wazne, Al jest
pomocne, automatyzacja daje przewagg, ale nie wolno
zapominad, ze to relacja z klientem buduje ten biznes.
Trzeba umieé stuchaé, rozmawiaé, wytlumaczyé, zrozu-
mieé, czego dana osoba naprawdg potrzebuje.

Przyszlos¢ agenta to Srodowisko cyfrowe, mobilno$¢ i auto-
matyzacja procesow. Ale fundamentem weciaz jest czlowiek
i jego umiejetno$¢ budowania zaufania. 4
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AMCAR &

Specjalizacja
to przysztosc
agenta!

Moja przygoda z branza ubezpicczeniows rozpoczgla sig
ponad dekad¢ temu, w 2012 roku, kiedy to z potrzeby
znalezienia pracy trafitem do call center BRE Bank Ubez-
pieczenia. Po czasie, gdzie dodatkowo bylem skupiony na
drugiej dziatalnoSci — zarzadzanie najmem, przyszed! czas
1 uwaga na ubezpieczenia — czyli rok 2018. Wtedy trafitem
do Unilinka, gdzie rozpoczatem profesjonalng wspdtpracg.
Wsparcie, ktére otrzymatem w ramach pracy w strukturach
multiagencji, uSwiadomilo mi, ze rozwéj zawodowy mozna
polaczyé ze swoimi pasjami.

Momentem przetomowym byt dla mnie zakup auta spro-
wadzonego ze Standéw Zjednoczonych. Wtedy po raz
pierwszy zetknatem si¢ z problemami, jakie napotykaja
wiasciciele takich pojazdéw, ktére wynikaty z niejasnych
zasad ubezpieczania aut zza oceanu. Migdzy innymi byt to
brak przejrzystosci w procedurach — wszystko to uzmysto-
wilo mi, Ze rynek potrzebuje specjalisty. W ten sposéb pasja
do amerykanskiej motoryzacji przerodzita si¢ w mysl o tym,
ze jest w tym szansa na zbudowanie dobrze prosperuja-
cego biznesu ubezpieczeniowego. Dzigki temu narodzita
si¢ marka AMCAR Ubezpieczenia — czyli American Car
Ubezpieczenia — agencja ukierunkowana na kompleksowa
obstugg klienta zwiazanego z amerykanska motoryzacja.
Dzisiaj mamy klientdw w calej Polsce — od Rzeszowa,
przez £6dz, az po Szczecin — a zaledwie 10% naszej bazy

Marcin Waszczyk » Flf
Lodz e

pochodzi z miasta, w ktdérym pracujemy na co dzien, czyli
Lodzi. Dzigki nowoczesnym narz¢dziom, np. systemowi
CRM oraz obecno$ci w internecie — Facebook, Google
Maps, strona WWW — obstugujemy klientéw zdalnie,
w pelni profesjonalnie. Pandemia tylko przyspieszyta trans-
formacj¢ cyfrowa i pokazata, ze lokalizacja juz nie ogranicza
specjalisty.

Aktywnie bierzemy tez udziat w zlotach milo$nikéw
amerykanskiej motoryzacji, takich jak EDZ AMCAR
SHOW w Lodzi, gdzie pojawilo si¢ ponad 150 wyjatko-
wych aut — od klasykéw z lat 60., po najnowsze modele
z silnikami HEMI. To doskonata okazja, by poznaé naszych
potencjalnych klientéw, zdoby¢ zaufanie 1 zaprezentowac
nasza ofert¢ ubezpieczeniows, skrojona na miarg potrzeb
whascicieli amerykanskich samochodéw.

Wierzg, ze specjalizacja to przyszto$é agenta. Tylko
waska domena daje szansg¢ na wybicie si¢ z ttumu ofert.
Owszem, ofertujemy tez inne auta, nie tylko impor-
towane z Ameryki, natomiast to auta z USA s3 nasza
pasja i przyszloscia. Swiadomie jako zespot pozostajemy
w swojej specjalizacji, bo uwazamy, ze w niej jesteSmy
ckspertami. Kazdego dnia pracujemy nad swoim
rozwojem i liczymy, ze w przyszlosci b¢dziemy posze-
rzaé nasze dzialania o kolejne galt¢zie z branzy ubezpie-
czen. 4
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UmiejetnoS¢ rozmowy
| Zrozumienie
sytuac|i klienta

Moja droga do zawodu agenta ubezpieczeniowego rozpo-
cze¢la si¢ w nietypowym momencie — wraz z nadej$ciem
pandemii. Wczesniej pracowalem w gastronomii, jednak
kryzys wywotany Covid-19 zmusil mnie do podjg¢cia
decyzji o zmianie $ciezki zawodowej. Zbieglo si¢ to
z koficzeniem studiéw na kierunku finansowym, co natu-
ralnie skierowalo mnie w strong branzy ubezpieczeniowe;j.
W maju 2020 roku rozpoczalem prac¢ w multiagencji 1 od
samego poczatku dzialalem jako agent cyfrowy. Dzi$ nie
wyobrazam sobie pracy bez narzedzi online, ktdre nie tylko
usprawniaja codzienne obowiazki, ale realnie podnosza
jakos¢ obslugi klienta. Model pracy cyfrowej pozwala mi
obstugiwa¢ klientdéw nie tylko lokalnie, ale réwniez na
terenie calej Polski.

Podstawowym zadaniem agenta ubezpieczeniowego jest
wlasciwa diagnoza potrzeb klienta i dobranie odpowied-
niej ochrony — niezaleznie od tego, czy méwimy o ubez-
pieczeniach komunikacyjnych, mieszkaniowych, firmo-
wych (MSP) czy coraz cz¢sciej o ubezpieczeniach na zycie.
Kluczowe sa rozmowa, zrozumienie sytuacji klienta oraz
szybkie dzialanie. I wlasnie tutaj ogromng rol¢ odgrywaja
narz¢dzia cyfrowe.

Na co dzien korzystam z systemu Insly, ktoéry umozliwia
zarzadzanie polisami, oferta oraz relacjami z klientami.
Duzym wsparciem jest dla mnie réwniez mapa agentéw
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w Alwisie, pozwalajaca blyskawicznie generowaé i prze-
syla¢ oferty. Szybkos¢ bywa kluczowa — zdarza sig, ze klient
dzwoni w niedzielg z prosba o polis¢ OC, a ja z poziomu
telefonu w ciagu minuty mogg ja przygotowaé i wyslaé.
Bez konieczno$ci uruchamiania komputera. Wystarczy
nazwisko — system sam podpowiada potrzebne dane.
W pracy wspieram si¢ takze ChatGPT, m.in. przy analizie
OWU, cho¢ zawsze traktuj¢ go jako narz¢dzie pomocnicze
1 weryfikuje¢ uzyskane informacje, majac Swiadomos¢ jego
ograniczen.

Poczatkowo bylem sceptycznie nastawiony do ubezpieczen
na zycie, gldwnie przez weze$niejsze do§wiadczenia z port-
felem klientéw w podeszlym wieku. Z czasem jednak,
dzigki szkoleniom i realnym historiom klientéw, moje
podejscie catkowicie si¢ zmienito. Dzi§ widz¢ ogromny
sens w budowie tego segmentu. Przyktadem jest jeden
z moich klientéw, ktéry po kontuzji kolana otrzymat ponad
20 tys. zl §wiadczen — za pobyt w szpitalu, operacjg, reha-
bilitacj¢ oraz wsparcie trenera personalnego. To pokazuje,
ze ubezpieczenie na zycie nie musi oznaczaé ,,100 tys. zi
w razie zgonu”, ale realng pomoc, ktéra pozwala szybciej
wroci¢ do zdrowia 1 normalnego funkcjonowania.

W swojej pracy stawiam na dlugofalowe relacje i dostgp-
noé¢, tak aby klient mial pewno$é, ze w razie potrzeby
zawsze ma do kogo si¢ zwrdcié. 4




PERSPEKTYWA AGENTA

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

GRUPAN? RBG

Relacje mozna budowac
takze na odlegtosc

Jestem agentem ubezpieczeniowym od ponad 15 lat
1z perspektywy tego czasu moge Smialo powiedzied, ze byta
to jedna z najlepszych decyzji, jaka kiedykolwiek podjalem.
Moja droga do branzy nie byla planowana — pochodz¢
z O$wiecimia, studiowatem w Krakowie, a do §wiata ubez-
pieczen trafilem przez wspdétlokatora. Dzi$ nie wyobrazam
sobie innego zycia zawodowego.

Codzienna praca w ubezpieczeniach to przede wszystkim
rozmowy z klientami, analiza ich potrzeb oraz dobdr najod-
powiedniejszych produktéw — czy to komunikacyjnych,
majatkowych, czy coraz bardziej interesujacych mnie —
zyciowych. Zajmuje si¢ gtéwnie ubezpieczeniami samo-
choddw, mieszkan 1 doméw, ale planuje¢ intensywnie wejsé
w segment ubezpieczen na zycie, wyszukujac ,peretek”
wirdd ofert ubezpieczycieli.

W mojej pracy wazne sa nowoczesne technologie. Na co
dzien korzystam z systemu CRM - gtéwnie Insly, ktéry
ulatwia zarzadzanie relacjami z klientami. Testuj¢ réwniez
inne CRM-y, ktoére daja mozliwo$¢ zdalnego podpisy-
wania dokumentdéw — co w dobie pracy zdalnej 1 klienta

Maciej Zakutynski

Oswigcim

sklikajacego” jest ogromng wartoscig. Klienci coraz czgsciej
preferuja kontakt online — chca oszczgdzaé czas 1 zatatwiaé
formalnosci bez koniecznosci spotkan. Pandemia zdecydo-
wanie przyspieszyla t¢ zmiang, a branza musiala si¢ szybko
dostosowad, na szcze¢$cie niektore zaklady ubezpieczen
umozliwialy pelna obstugg online juz wczesniej.
Nieustannie szukam nowych rozwiazan — interesuja mnie
produkty, ktére wyrdzniaja si¢ na rynku. Takim produktem
s3 w mojej ocenie ubezpieczenia dla zwierzat Colonnade
1 Europy, ktéry jako pierwszy objat ochrona nie tylko psy
(w odréznieniu od Generali), ale 1 koty.

Cho¢ wiele 0séb uwaza, ze ubezpieczenia to branza
oparta na spotkaniach osobistych, jestem zywym przy-
ktadem na to, ze relacje mozna budowaé takze na odle-
glo§é. Umiejetnosci tej nauczyla mnie praca w call
center, ktéra wykonywalem w mtodosci. Zajgcie to
pomoglo mi przetamaé barier¢ podczas rozméw tele-
fonicznych, co, w parze z dogl¢bna analiza 1 niewymu-
szona empatia, do dzi§ procentuje tym, ze mam klientéw
z calej Polski. U
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Jesli ktos nie korzysta
Z technologii,
Zostaje w tyle

Kiedy 31 lat temu nie udalo mi si¢ dosta¢ na wymarzone
studia, trafilem do branzy ubezpieczeniowej. To byl przy-
padek. Przez wiele lat pracowatem w firmach ubezpiecze-
niowych, jednak z czasem coraz bardziej ciagng¢to mnie
w strone niezaleznoSci. Po latach doswiadczen doszedlem do
momentu, w ktdrym zrozumiatem, ze chcg 1 mogg samo-
dzielnie rozwija¢ swdj biznes. To bylo duze wyzwanie, ale
tez szansa, by zbudowaé wszystko od nowa, po swojemu.
Po kilku latach wspoélpracy z jedna multiagencja zoriento-
walem sig, ze oczekuje czego$ wigcej — lepszych narzedzi,
wigkszej otwarto$ci na zmiany, realnego wsparcia. I wtedy
trafifem do multiagencji Harpie 1 Orly Sprzedazy. Ta wspdl-
praca jest dla mnie ogromna wartoscia — z jednej strony
mam pelng niezalezno$¢ w prowadzeniu wlasnego biznesu,
z drugiej — wsparcie administracyjne, dost¢p do szerokiej
oferty ubezpieczeniowej oraz nowoczesne narz¢dzia, jak
choéby poréwnywarke ofert.

W moim podejsciu niezwykle wazna jest jakos¢ ustugi,
jaka oferuj¢ klientowi. Dzis rolg agenta nie jest juz tylko

Marcin Zdyb

Warszawa

sprzedanie polisy. JesteSmy dostawcami ustug. Klient siedzi
przy kawie, a ja analizuj¢ potrzeby, zestawiam oferty, korzy-
stam z narzg¢dzi, do ktorych klient nie ma dostgpu, 1 przed-
stawiam mu gotowe rozwiazania. Korzystam z CRM-u,
ktéry nie jest powszechnie stosowany w naszym kraju.
Do tego dochodzi coraz szersze wykorzystanie Al, ktora
realnie zmienia nasza pracg. Obecnie testuj¢ narzgdzia,
ktore pozwalaja mi szybko analizowaé OWU, odpo-
wiadaé na powtarzalne pytania klientdw czy generowaé
dokumenty. To wszystko sprawia, ze mogg jednego dnia
zawrze¢ 10, 15 polis, a nie 2 czy 3.

Rynek si¢ zmienia, otoczenie si¢ zmienia, a klienci s3 coraz
bardziej $wiadomi 1 wymagajacy. Wierzg, ze je$li chcemy
si¢ utrzymaé na powierzchni, musimy si¢ dostosowywac —
aktywnie, madrze, z wyprzedzeniem. Dzisiaj — jesli kto$ nie
korzysta z technologii, nie rozwija swoich kompetencji, nie
digitalizuje procesow, zostaje w tyle. Klienci juz teraz sami
poréwnuja oferty, korzystajac z Al. My musimy by¢ lepsi —
jeszcze szybsi i jeszcze bardziej precyzyjni. 4
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Relacja
cztowiek — cztowiek

W branzy ubezpieczeniowej dzialamy juz od ponad 6 lat
i od poczatku wiedzieliSmy, ze to wlasnie ten kierunek
chcemy obraé. Ubezpieczenia to nie tylko sprzedaz. To
praca doradcza, wymagajaca empatii i zrozumienia potrzeb
drugiego cztowieka. Swoja przygode rozpoczelismy w 2020
roku — w momencie, ktéry wydawat si¢ paradoksalnie
najgorszy, by zrobi¢ taki krok, bo w §rodku pandemii. Ten
trudny czas zapoczatkowal jednak ogromna transformacj¢
cyfrowa w naszej branzy. Nagle uwierzyliSmy, ze sprzedaz
zdalna jest mozliwa. ZyskaliSmy dostg¢p do klientéw z calej
Polski. Systemy zacz¢ly si¢ rozwija¢ dynamicznie, powstaly
narzg¢dzia wspierajace zdalng obstugg klienta, a my — agenci
— musieliSmy si¢ zaadaptowac 1 zaczaé dzialaé¢ w zupelnie
nowej rzeczywistosci.

Codzienna praca agenta to dzisiaj polaczenie trady-
cyjnego doradztwa z nowoczesna technologia. Korzy-
stamy ze zdalnych narz¢dzi, podpisujemy polisy
online, kontaktujemy si¢ z klientami przez telefon,
mail czy wideorozmowy. Z jednej strony korzystamy

Sylwia Pala,
Zbigniew Zaczkiewicz
Chorzéw

z zaawansowanych narzedzi i rozwigzan, z drugiej strony
nie zapominamy, ze naszym gléwnym atutem jest relacja
czlowick — cztowicek.

Cho¢ coraz wigcej mowi si¢ o sztucznej inteligengji 1 zasto-
sowaniu Al w branzy finansowej, podchodzimy do tych
rozwiazan z pewnym dystansem. Algorytmy potrafia dobrze
podpowiada¢ w prostych przypadkach, ale wciaz kluczowa
pozostaje wiedza 1 dos§wiadczenie doradcy. Zadna techno-
logia nie zastapi realnego czlowieka, ktéry potrafi zrozu-
mie¢ emocje, potrzeby 1 obawy klienta.

Ogromng zmiang w pracy odczuliSmy réwniez dzigki
wspblpracy z Comperia — partnerem biznesowym, ktory
nie traktuje agenta jako tylko Zrédla sprzedazy, ale rzeczy-
wiscie dba o zasady prawdziwego partnerstwa. Comperia
udostgpnia wiele nowoczesnych narz¢dzi, ktére wspieraja
efektywna pracg — jak chociazby rozbudowana poréwny-
warka ubezpieczen. Pozwala szybko sprawdzié dost¢pne
oferty, dopasowaé produkt do oczekiwan klienta i realnych
warunkéw rynkowych. U
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Agenci i agentki, stowa i liczby

Stowo agent pochodzi od tacinskiego imiestowu agens (w dopetniaczu: agentis), co znaczy ‘dziatajgcy’. — Ranostaw Pawerec

Jest wicele stow o podobnym pochodzeniu, np. student (studens,
studentis) to ‘uczacy si¢’, pacjent (patiens, patientis) — ‘cierpiacy’,
a prezydent (presidens, presidentis) — ‘siedzacy z przodu’. Dotyczy to
nie tylko jezyka polskiego, te wyrazy sa internacjonalizmami, maja
tez w roznych jezykach nieco rézne znaczenia, angielskie student,
hiszpanskie estudiante to uczen w ogdle, niemieckie Prdsident to
nie tylko glowa panstwa, ale i réznych stowarzyszen, instytucji
(np. uniwersytetu).

SZEROKI ZAKRES

Stowo agent, juz chocby ze wzgledu na swoja etymologig, ma bardzo
szeroki zakres, mamy m.in. agentéw nieruchomosci, biur podrézy, stuzb
specjalnych, wptywu, no i oczywiscie agentéw ubezpieczeniowych. Przyj-
rzyjmy si¢ temu, jak w ostatnich dwdch dekadach wyglada sytuacja
tych ostatnich w j¢zyku polskim, postugujac si¢ liczbami.

Dane liczbowe czerpiemy z dwdch Zrodet: Korpusu Wspdicze-
snego Jezyka Polskiego (2. dekada XXI w.) 1 Wyszukiwarki Korpu-
sowej] MONCO (2. dekada XXI w. i lata obecne). Zrodta te nie
s3 do konica poréwnywalne pod wzglgdem wielkosci (KWJP
1 mld segmentéw, MONCO 5,66 mld) i typu bazy (MONCO to
baza tekstow dostgpnych w internecie), dlatego operujemy czgsto-
$cig wzgledna 1 poréwnaniami.

STATYSTYKI

Oczywiscie najprostsze pytanie, jakie mozna zadaé, brzmi: czy
w tekstach polskich w ostatnich latach agentdw ubezpieczenio-
wych jest relatywnie wigcej czy relatywnie mniej? W bazie KWJP
$rednia czg¢sto$¢ wystgpowania tego wyrazenia to 0,80 na milion
segmentow, w pierwszej czg¢éci dekady Srednia liczba wystapien
w materiale jest zblizona do 125, w roku 2017 wzrasta do 211, by
pod koniec tego dziesiatka lat spa$¢ ponizej 100). W sumie w KWJP
jest 1155 wystapien.

Liczba wystapien w MONCO wynosi 6686, co — ze wzgledu na
kilkukrotng réznic¢ w wielkosci bazy — wskazuje na dos¢ podobna
frekwencj¢ wzgledna. Liczba uzyé w ostatnich 5 latach wynosi
niecate 1300. To z kolei moze nieco zaskakiwaé, poniewaz jest to
znacznie mniej niz mozna byloby oczekiwaé: przy zachowaniu
trendu na niezmienionym poziomie powinno byé powyzej 2000.
Jak to wyttumaczy¢? Niewatpliwie ma to zwiazek z opubliko-
waniem aktéw prawnych odnoszacych si¢ do zawodu agenta

ubezpieczeniowego — wskazuje na to wysoka frekwencja w latach
2017 1 2018 (ustawa o dystrybucji ubezpieczen); to samo dotyczy
wezesniejszego okresu, roku 2003 (ustawa o posrednictwie ubez-
pieczeniowym). Charakterystyczne jest przy tym to, ze bardzo
duza cz¢$¢ kontekstdw z owych lat pochodzi z medidéw bran-
zowych oraz pism, portali i platform prawnych (np. ,Dziennik
Ustaw”, ,Gazeta Prawna”, wGospodarce itd.).

TEMATYKA

W ogdle, jesli spojrzeé na uzycia wyrazenia w ostatniej dekadzie
XX w. 1 pierwszej XXI w. (te dane podaje Narodowy Korpus Jezyka
Polskiego), to niemal 40% nalezy do jezyka urzgdowego! W latach
pdzniejszych tematyka ta wyraznie si¢ ,demokratyzuje”, o agentach
ubezpieczeniowych pisza rézne typy medidéw. Ostatnie dostgpne
cytaty pochodza z portali réznych miast (Ciechanéw, Bolestawiec,
Mragowo), maja informacyjny i praktyczny charakter; to samo
z portalami motoryzacyjnymi. Zdarzaja si¢ tez teksty sensacyjne,
a takze majace odniesienie polityczne. Poszerzenie spectrum infor-
macyjnego jest dla medialnej widocznosci zawodu agenta ubezpie-
czeniowego jednoznacznie pozytywne.

Jak ma tym tle ma si¢ forma zeniska: agentka ubezpieczeniowa? Liczba
uzy¢ tego wyrazenia w bazie KWJP to 68. Najwigcej, bo 18, odno-
towano w roku 2017. W MONCO liczba ta wynosi 287, takze
tutaj lata 2017 1 2018 wybijaja si¢ pod wzgledem statystyki. Nie
mozna jednoznacznie powiedzieé o trendzie rosnacym, mozna
natomiast zauwazy¢ podobna prawidlowosé: pierwotnie wyra-
zenie jest uzywane przede wszystkim w prasie branzowej, z czasem
poszerza swa obecno$¢ medialng na inne typy informacji, zwlaszcza
dotyczace pracy i funkcjonowania spolecznego w miejscu zamiesz-
kania, i wiadomosci sensacyjne.

Na koniec powiedzmy, jak na tym tle ma si¢ dziatalnos§é ubez-
pieczeniowa. Otdz w bazie KWJP liczba uzyé stowa agent wynosi
50883, za§ w MONCO - 314557. Odpowiednio agentka: 2916
1 14884. Form zeniskich jest stosunkowo niewiele, ale przeciez jest
tak, ze bardzo cz¢sto nazwa mgska jest uzywana jako tak zwana
generyczna, tj, obejmuje tez kobiety (podobnie jak autor, pracownik,
doktor itd.). Biorac pod uwagg to, ze polaczen ze stowem agent jest
co najmnigj kilkanascie, mozna powiedzied, ze pozycja agenta ubez-
pieczeniowego we wspdlczesnym jezyku polskim jest ustabilizowana
isolidna. O
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KSeF w dziatalnosci posrednikow ubezpieczeniowych

Agenci muszg przygotowac sie do korzystania z KSeF, jednak docelowo jest to szansa na usprawnienie ich rozliczen w dziatal-
nosci gospodarczej. — KAROLINA MAZURKIEWICZ-GRZYBOWSKA, JAKUB SOBIESKI, WIKTORIA WRONKA

Od 1 lutego 2026 r., po dlugim i burzliwym procesie legisla-
cyjnym, w zycie wszedl Krajowy System e-Faktur (KSeF). To
jedna z kluczowych reform podatkowych w ostatnich latach,
wprowadzajaca nowy standard wystawiania, odbierania i obiegu
faktur w obrocie gospodarczym.

Chociaz obowiazek wystawiania e-faktur w KSeF obejmuje
obecnie wylacznie najwigksze podmioty, to docelowo bedzie
dotyczyt zasadniczo wszystkich podatnikéw. Do korzystania
z KSeF musza przygotowac si¢ rowniez posrednicy ubezpiecze-
niowi prowadzacy dzialalno$¢ gospodarcza, niezaleznie od skali
czy specyfiki wspotpracy z zakltadami ubezpieczen oraz multia-
gengjami. Specyfika dziatalno$ci posrednikéw ubezpieczeniowych
powoduje jednak, ze korzystanie z KSeF przez agentéw moze
budzi¢ watpliwosci.

CZYM JEST KSEF?

Na poczatek warto przypomnieé, czym jest KSeF. W skrécie

mozna powiedzieé, ze jest to pafistwowa platforma teleinfor-

matyczna prowadzona przez Szefa Krajowej Administracji Skar-
bowej, stuzaca do:

—> wystawiania, przesytania, odbierania i przechowywania faktur ustruktury-
zowanych (e-faktur w formacie elektronicznym XML),

—> nadawania, zmiany i odbierania uprawnien do korzystania z systemu
(np. wystawiania, odbierania faktur, zarzadzania uprawnie-
niami) konkretnym osobom fizycznym lub podmiotom dzia-
tajacym w imieniu podatnika (np. ksiggowej).

KSeF wprowadzit zupetnie nowsa koncepcje faktury ustrukturyzo-
wanej (tutaj: e-faktury w formacie elektronicznym XML), ktora
dotychczas nie wystgpowata. Nalezy pamigtad, ze faktura ustruk-
turyzowana jest czym innym niz wystawiane dotychczas faktury
w formacie pdf, przesylane elektronicznie mailem.

Wprowadzenie obowiazkowego KSeF wiaze si¢ docelowo z prze-
niesieniem obiegu fakturowego wtasnie do tego jednego central-
nego systemu. Dotychczasowe sposoby fakturowania beda

stopniowo ustgpowac miejsca e-fakturom wystawianym i odbie-
ranym bezpos$rednio w systemie KSeF.

0D KIEDY KSEF DLA AGENTOW?

Ustawodawca przewidzial etapowe wdrozenie KSeF, co wymaga
rozréznienia dwoch kwestii, tj. momentu objecia obowigzkiem
wystawiania e-fakiur oraz wejscia w obowigzek korzystania z KSeF.

Zgodnie z przyjetym harmonogramem:

- od 1 lutego 2026 1. — obowiazek wystawiania e-faktur objat
duzych podatnikdw, u ktérych wartos§é sprzedazy w 2024 r.
przekroczyta 200 min zi,

- od 1 kwietnia 2026 1. — obowiazek wystawiania e-faktur ma objaé
zasadniczo pozostatych podatnikéw (a wige co do zasady row-
niez poSrednikéw ubezpieczeniowych) z wylaczeniem pod-
miotéw wystawiajacych faktury na kwotg do 10 tys. zI mie-
sigcznie, ktérzy beda mieli mozliwosé fakturowania na ,,sta-
rych” zasadach jeszcze do korica 2026 r.

Co wazne, sam fakt, ze agent nie jest jeszcze objgty obowiaz-
kiem wystawiania e-faktur nie o0znacza, ze moze odfozyc korzystanie
7 KSeF na pozniej. Juz od lutego kontrahenci objgci obowiazkiem
(duze podmioty) moga wystawiaé na rzecz agentéw faktury
poprzez KSeF, co wiaze si¢ z koniecznoscia zalogowania si¢ przez
agenta do systemu e-faktur oraz odbierania faktur wystawionych
w systemie. Zapewne cz¢$¢ agentéw mogla juz otrzymaé w lutym
w KSeF faktury kosztowe za leasing, energig, internet lub telefon.
W praktyce wigc agent powinien juz dzi§ posiada¢ dost¢p do KSeF,
aby moéc odbieraé e-faktury zakupowe dotyczace kosztéw swojej
dzialalnosci.

JAK UZYSKAC DOSTEP DO KSEF?

Zanim przedsig¢biorca zacznie wystawiaé lub odbieraé e-faktury
w KSeF, powinien w pierwszej kolejnosci uporzadkowaé dwa
kluczowe elementy: uwierzytelnianie oraz uprawnienia.
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W przypadku jednoosobowych dzialalnosci gospodarczych,
dost¢p do KSeF mozna uzyskaé samodzielnie, po odpowiednim
uwierzytelnieniu, np. przy uzyciu profilu zaufanego lub certyfikatu
kwalifikowanego.

Inaczej wyglada sytuacja w przypadku spoétek oraz wtedy, gdy

czynnoéci w KSeF maja wykonywa¢ inne osoby lub podmioty

w imieniu podatnika (np. pracownik, ksiggowa lub biuro

rachunkowe). W takim przypadku niezb¢dne jest wcze-

$niejsze nadanie uprawnien do dziatania w KSeF w okreslonym

zakresie (np. wystawianie, odbieranie faktur lub zarzadzanie

uprawnieniami).

Dopiero po uporzadkowaniu tych kwestii mozna wybra¢ sposéb

obstugi e-faktur. E-faktury mozna wystawiac i odbieraé przy

uzyciu programdw udost¢pnianych przez Ministerstwo Finanséw

albo przy uzyciu dostosowanych oprogramowan komercyjnych.

Z KSeF mozna korzystaé m.in. poprzez:

- Aplikacje Podatnika KSeF — bezptatne narzedzie Ministerstwa
Finansow,

- Aplikacjg e-mikrofirma — bezptatna aplikacje¢ dostgpna w e-Urzg-
dzie Skarbowym,

- Zewnegtrzne oprogramowanie finansowo-ksiggowe — samodzielnie,
korzystajac z oprogramowania komercyjnego,

- Biuro rachunkowe — po nadaniu uprawnienn w Aplikacji Podatnika.

JESTEM ZWOLNIONY Z VAT - CZY MUSZE KORZYSTAC Z KSEF?
Agenci wykonuja gtéwnie dzialalnos$é zwolniona z VAT (posred-
nictwo ubezpieczeniowe). Zwolnienie z VAT czg¢sto bywa
nieslusznie utozsamiane z brakiem obowiazkéw zwiazanych
z KSeF.

Dla uporzadkowania warto rozrézni¢ dwa rodzaje zwolnienia:

- Zwolnienie podmiotowe — dotyczy przedsigbiorcow, ktorzy ani
w biezacym, ani w poprzednim roku podatkowym nie przekro-
czyli limitu sprzedazy w wysokosci 240 tys. zt oraz nie wyko-
nuja dziatalnosci wylaczonej ze zwolnienia,

- Zwolnienie przedmiotowe — dotyczy przedsigbiorcow, ktdrzy
wykonuja okreslone ustugi zwolnione z VAT, wprost wymie-
nione w ustawie o podatku od towardw i ustug (m.in. posred-
nictwo ubezpieczeniowe i finansowe).

Jezeli przedsigbiorca korzystajacy ze zwolnienia z VAT (podmio-
towego lub przedmiotowego) bedzie wystawial faktury VAT, to
co do zasady bedzie zobligowany do wystawiania ich w KSeF, gdy nabywca
jego Swiadczen bedzie inny przedsiebiorca posiadajgcy NIP (np. podatnik
VAT czynny).

Z perspektywy agentow, zwolnienie z VAT zasadniczo nie wylacza
obowiazku korzystania z KSeF.

DOKUMENTOWANIE W KSEF POSREDNICTWA UBEZPIECZENIOWEGO
Warto zauwazy¢, ze w przypadku ustug posrednictwa ubezpiecze-
niowego korzystajacych ze zwolnienia z VAT, po wejsciu w zycie
KSeF istnieje kilka wariantéw dokumentowania ustug. W praktyce
rynkowej stosowane sa ponizsze rozwigzania:

1. faktury ustrukturyzowane wystawiane w KSeF,

2. tzw. faktury z mniejsza iloScig danych wystawione poza KSeF
— rozporzadzenia wykonawcze do przepisoéw KSeF przewiduja
takie rozwiazanie,

3. rozliczenie na podstawie zestawienia prowizyjnego wystawio-
nego przez zaklad ubezpieczen.

W praktyce rynkowej, rozne zaklady ubezpieczent bgda stosowaty

rozne warianty rozliczen po wejsciu w zycie obowigzkowego KSeF.

NAJCZESTSZE KOSZTY ZWIAZANE Z PROWADZENIEM DZIALAL-

NOSCI PO WEJSCIU W ZYCIE KSEF

Od lutego 2026 r. przedsi¢biorcy moga otrzymywacé faktury

w réznych formach:

—> najwigksi podatnicy beda co do zasady wystawiaé faktury w KSeF
(np. za energi¢ elektryczna, leasing),

- faktury uproszczone (paragony z NIP), ktore zgodnie z przepisami
przejSciowymi, moga by¢ stosowane do konica 2026 r.,

= czg¢S8¢ kontrahentéw moze nadal przesyla¢ faktury w dotychcza-
sowy sposéb, jesli nie obejmuje ich jeszcze obowiazek korzy-
stania z KSeF.

W praktyce oznacza to, ze w dzialalno$ci gospodarczej agenta
przez pewien czas b¢da réwnolegle funkcjonowaé rézne kanaly
obiegu dokumentéw kosztowych, co wymaga uporzadkowania
procesu po stronie agenta, jak i ksiggowosci. Jednak docelowo
KSeF doprowadzi do sytuacji, w ktérej wszystkie faktury beda
znajdowaly si¢ w jednym miejscu, co istotnie uprosci agentom
rozliczenia podatkowe.

CO GROZI ZA NIEKORZYSTANIE Z KSEF?

Przepisy o KSeF przewiduja sankcje za naruszenia obowiazkéw

w obszarze KSeF. Sankcje KSeF beda mogly by¢ nakladane

m.in. w sytuacjach, gdy:

— podatnik nie wystawi faktury w KSeF, mimo obowiazku,

= przy wystawianiu faktury w trybie oftline podatnik nie zachowa
wymaganej struktury faktury,

- faktury wystawionej w trybie offline podatnik nie przesle do
KSeF w wymaganym terminie.

Wysokos¢ sankgcji moze by¢ znaczaca. Kary administracyjne moga

wynosi¢ od 0z do 100% kwoty podatku VAT wykazanego na fakturze

lub do 18,7% wartosci fakiury ogétem, jezeli na fakturze nie wykazano

kwoty podatku (np. uslugi zwolnione).

Warto podkreslié, ze ustawodawca odroczyl stosowanie kar:

= do 31 grudnia 2026 1. nie stosuje si¢ administracyjnych kar pie-
ni¢znych zwiazanych z KSeF,

- od 1 stycznia 2027 1. zaczynaja obowiazywa¢ administracyjne
kary pieni¢zne za niestosowanie si¢ do przepisow o KSeF oraz
podatnik podlega odpowiedzialnosci administracyjnej.

Do korica 2026 r. podatnicy maja wigc jeszcze mozliwosé popet-

niania ewentualnych nieprawidlowosci przy stosowaniu KSeF

1 nie wiaze si¢ to z ryzykiem kar administracyjnych.

PODSUMOWANIE

Juz od lutego 2026 r. KSeF ma realny wplyw na dziatalnosé
agentow, przede wszystkim w obszarze kosztdow i odbioru e-faktur
od kontrahentéw korzystajacych z KSeF.

W 2026 r. w obiegu beda funkcjonowaé réwnolegle rézne formy
dokumentéw (e-faktury w KSeF, faktury przesylane standardowo
oraz dokumenty uproszczone, np. paragony z NIP). Dlatego
kluczowe jest odpowiednio wezesne zorganizowanie dostepu do
KSeF, a takze uzgodnienie zasad obiegu dokumentéw w firmie
oraz z biurem rachunkowym.

Agenci musza réwniez dostosowaé metodologi¢ rozliczen
do zasad KSeF oraz rozwiazan przyjetych przez towarzystwa
ubezpieczen.

Jako ze do konica 2026 r. kary administracyjne zwigzane z KSeF
co do zasady nie bgda nakladane, warto potraktowac 2026 r. jako
okres ,testowy”, w ktdrym podatnicy maja mozliwo$¢ dostoso-
wania swojej dziatalno$ci do wykorzystywania KSeF. O




RYNEK

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

KARINA RAK
radca prawny, Polska Izba Ubezpieczeri

mSttuczka — korzysci dla agenta

mSttuczka to nie tylko narzedzie dla kierowcow — to realna przewaga konkurencyjna dla agentow ubezpieczeniowych, ktorzy
chca zwiekszy¢ satysfakcje klientow i wzmocni¢ swoj profesjonalny wizerunek. — Karina Rak

Rola agenta ubezpieczeniowego nie koficzy si¢ w momencie
zawarcia umowy ubezpieczenia i optacenia przez klienta sktadki.
Cze¢sto dopiero w chwili wystapienia szkody klient poznaje
prawdziwg warto$¢ dobrego posrednika. W takiej sytuacji klient
kontaktuje si¢ ze swoim agentem, liczac na fachowe wsparcie,
ktére pozwoli mu sprawnie przejs$é przez proces zgloszenia szkody
i uzyskania odszkodowania.

JAK MOZE POMOC AGENT W PRZYPADKU SZKODY Z UBEZPIE-
CZENIA KOMUNIKACYJNEGO?

Kolizja drogowa to bardzo stresujacy moment w zyciu kierowcy.
W takiej chwili logiczne myslenie czgsto schodzi na dalszy plan.
Tymczasem przepisy prawa nakladaja na uczestnika zdarzenia
pewne obowiazki. I tak zgodnie z art. 16 ustawy o ubezpiecze-
niach obowiazkowych, UFG i PBUK, w przypadku zaistnienia
zdarzenia objgtego ubezpieczeniem obowigzkowym, uczestni-
czaca w nim osoba obj¢ta tym ubezpieczeniem jest zobowia-
zana do przedsi¢wzigcia wszystkich §rodkéw w celu zapewnienia
bezpieczenstwa w miejscu zdarzenia, w miar¢ mozliwosci zapo-
biezenia zwigkszeniu si¢ szkody oraz niezwlocznego powiado-
mienia Policji o zdarzeniu, o ile doszto do wypadku z ofiarami
w ludziach lub do wypadku powstatego w okolicznos$ciach nasu-
wajacych przypuszczenie, ze zostalo popelnione przestgpstwo.
Ponadto ustawa naklada obowiazek udzielenia pozostatym uczest-
nikom zdarzenia niezb¢dnych informagji, koniecznych do identyfi-
kacji zaktadu ubezpieczen, tacznie z podaniem danych dotyczacych
zawartej umowy ubezpieczenia oraz niezwlocznego powiado-
mienia o zdarzeniu zakladu ubezpieczeni, udzielajac mu niezbed-
nych wyjasnien i przekazujac posiadane informacje. Z kolei art. 44
prawa o ruchu drogowym naktada na uczestniczacego w wypadku
drogowym kierowcg obowiazek podania swoich danych personal-
nych oraz danych personalnych wiasciciela lub posiadacza pojazdu.

W przypadku, gdy brak jest obowiazku wzywania Poligji, kierowcy
sktadaja oSwiadczenie o zdarzeniu drogowym zawierajace
m.in. wymienione powyzej informacje.

Zatem po zabezpieczeniu micjsca zdarzenia, kierowcy nerwowo
szukaja kartki papieru i dlugopisu. Nast¢pnie drzacymi palcami
wyciagaja dowody osobiste, dowody rejestracyjne, polisy komu-
nikacyjne i przyst¢puja do spisania wspolnego o$wiadczenia.
Dzialajac pod wplywem stresu, fatwo popetnié blad, przepi-
sujac np. numer VIN. Adrenalina sprawia, ze pismo staje si¢
nicczytelne, a wazne dane moga zosta¢ pominigte. Trudnosci ze
spisaniem o$wiadczen wiazg si¢ takze z brakiem wiedzy, jakie
informacje nalezy podad, aby o$§wiadczenie bylo kompletne
1 poprawne.

Powiadomiony o zdarzeniu agent stara si¢ pomdc opanowac sytu-
acj¢ — wyjasnia, jak poprawnie wypelni¢ dokumentacje, weryfi-
kuje zakres ubezpieczenia, instruuje, jak zglosic¢ szkod¢ 1 uspokaja
klienta w stresujacej sytuacji.

JAK AGENT MOZE WYKORZYSTAC MSTLUCZKE JUZ PRZY ZAWIE-
RANIU POLISY?

Agent ubezpieczeniowy ma takze mozliwo$é edukowania
klientéw w zakresie procedur powypadkowych, aby ograniczyé
stres zwiazany z udzialem w kolizji.

Juz na etapie zawierania umowy ubezpieczenia agent moze poin-
formowac¢ klienta o korzySciach wynikajacych ze sporzadzenia
o$wiadczenia za poSrednictwem uruchomionej 1 wrze$nia 2025 r.
mSttuczki — funkcjonalnosci dostgpnej w aplikacji mObywatel.
Warto takze zachgcié klienta do sprawdzenia tej funkcji, zanim
zajdzie koniecznosé jej uzycia.
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Sporzadzenie o§wiadczenia za pomoca mSttuczki jest mozliwe,
jesli spelnione sa nast¢pujace warunki:

— obaj kierowcy posiadaja aplikacj¢ mObywatel,

— oba pojazdy sa zarejestrowane w Polsce,

= strony s3 zgodne co do tego, kto jest sprawca, a kto poszkodo- |

wanym,

- nikt nie odni6st obrazen ciata i nie ma koniecznosci wezwa- | . o ) o ) i
.« uwierzytelnienie uzytkownika aplikacji ogranicza ryzyko podania :

nia Poligji.

mSttuczka umozliwia cyfrowe sporzadzenie wsp6lnego oswiad- |
czenia o kolizji. Kierowcy nie musza przepisywac danych z doku- |
mentéw — aplikacja automatycznie pobiera z rejestréw pafistwo- |

wych m.in:

- dane osobowe kierowcow,

— dane pojazdow,

— numer polisy OC oraz nazwg ubezpieczyciela.

Uczestnicy samodzielnie dokonuja opisu zdarzenia oraz uszko-
dzen pojazdu (aplikacja umozliwia zaznaczenie miejsca uszko-
dzefi na schemacie auta) i maja mozliwo$é dolaczenia dokumen-
tacji zdjeciowej. Kazdy kierowca okresla swoja rol¢ w zdarzeniu
(sprawca albo poszkodowany).

Wymiana danych uczestnikdw nast¢puje poprzez zeskanowanie
kodu QR wygenerowanego przez aplikacj¢. Po podpisaniu elek-
tronicznego o$wiadczenia w aplikacji mObywatel, dokument trafia
do obu uczestnikdw zdarzenia. Moze zostaé pobrany w postaci
pliku PDF i zapisany na urzadzeniu.

mSttuczka zdecydowanie usprawnia proces spisywania o§wiad-
czania o zdarzeniu, minimalizuje ryzyko bi¢du w danych i unie-
mozliwia podwazenie autentyczno$ci dokumentu. Uwierzytel-
nienie uzytkownika aplikacji niemal eliminuje ryzyko podania
fatszywych danych przez sprawce kolizji.

To jednak nie koniec korzysci ptynacych z mSttuczki.

od razu przekazywane jest do ubezpieczyciela, ktory natychmiast
rozpoczyna proces likwidacji szkody. W konsekwencji powoduje
to przy$pieszenie i uproszczenie procesu likwidacji szkody 1 tym
samym skraca czas oczekiwania na wyptatg odszkodowania.

Jesli klient po sporzadzeniu o$wiadczenia nie jest pewny, czy

np. poprzez wypelnienie formularza na stronie ubezpieczyciela.

Dane o mSttuczce za ostatnie 6 miesiecy

Liczba o$wiadczen ogotem: 12 358
Liczba zgtoszen ogotem: 10 162
Srednia liczba o$wiadczen w dzien roboczy: 78,86

Przecigtny czas od zdarzenia drogowego do zgfoszenia Szkody
w ustudze mSttuczka to ok. 15 minut. Oznacza to ogromng
08zczednosc czasu dla uczestnikow zaarzenia.

\ Zrodto: dane UFG.

 Korzysci z mStiuczki dla kierowcow:

-« proces spisywania o$wiadczenia staje sie szybki, minimalizuje

ryzyko btednych danych i uniemozliwia podwazenie autentycz{
nosci dokumentu, 1

fatszywych danych przez sprawce kolizji,

« klient otrzymuje narzedzie, ktore znaczgco przyspiesza zgtoszenie
szkody, co wptywa na skrocenie czasu jej likwidaciji, |

» poszkodowany ma mozliwos¢ likwidacji szkody u wiasnego§

ubezpieczyciela, bez koniecznosci kontaktu z ubezpieczycielem
sprawcy (BLS). |

Warto zaznaczyé, ze polecenie klientowi mStiuczki daje mozli-
wo$¢ wskazania innego korzystnego rozwiazania, jakim jest BLS
(Bezposrednia Likwidacja Szkéd). mStluczka umozliwia bowiem
skierowanie zgloszenia szkody zaréwno do ubezpieczyciela
sprawcy zdarzenia, jak i do wlasnego ubezpieczyciela, o ile ten
uczestniczy w systemie BLS. Daje to mozliwo$¢ bezposredniej
likwidacji szkody przez ubezpieczyciela poszkodowanego, bez
koniecznos$ci kontaktu z ubezpieczycielem sprawcy.

Dodatkowo agent moze przypomnie¢ klientowi o innych waznych
produktach ubezpieczeniowych, ktére moga okazaé si¢ przydatne
w przyszlosci, np. assistance komunikacyjne, ubezpieczenie AC
czy ubezpieczenie NNW. Taka rozmowa pokazuje klientowi, ze
agent jest profesjonalnym posrednikiem a nie tylko sprzedawca
polis. Q

- Co moze zyskac agent, zachecajac klienta do korzystania§

Po sporzadzeniu o$wiadczenia poszkodowany moze poprzez klik- 1z mStiuczki?

ni¢cie dokonaé zgloszenia szkody z ubezpieczenia OC posiadacza _
pojazdu mechanicznego. Dzicki integracji aplikacji z systemem | Zadowolony klient

Ubezpieczeniowego Funduszu Gwarancyjnego zgloszenie szkody |

Wskazanie rozwigzania utatwiajacego odnalezienie sig w stresu- |

- jacej sytuacji, jaka jest kolizja drogowa, powoduje wzrost zadowo-
~ lenia klienta z ustug $wiadczonych przez agenta. Klient postrzega
- agenta jako profesjonaliste, ktory oferuje wsparcie w kryzysowej
- chwili. To z kolei ma wptyw na lojalnosc i skfonno$¢ do rekomen-
chce zglasza¢ szkodg, moze zrobié to pdézniej — takze tradycyjnie, dowania ustug agenta. :
i Budowa nowoczesnego wizerunku 3
- Polecanie nowoczesnych rozwiazan technologicznych pomaga
- w budowaniu wizerunku idacego z duchem czasu posrednika ubez-
- pieczeniowego. Agent, ktory aktywnie promuje narzedzia takie jak |
- mSttuczka, pokazuje klientowi, ze dziata nowocze$nie i w petni |
- wykorzystuje dostepne rozwigzania cyfrowe. 3

- | Efektywno$¢ obstugi 3
- mStiuczka pozwala na szybsza obstugg i likwidacjg szkod. Proces !
| przebiega szybciej dzigki temu, Ze aplikacja przekazuje kompletne |
- i poprawne dane. Polecajac ja, agent buduje wizerunek eksperta,
- ktory efektywnie zarzadza czasem i zapewnia klientowi petne
- wsparcie w kryzysowe] sytuacii. 3
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Ubezpieczeniowy Fundusz Gwarancyjny

10 faktow o OC komunikacyjnym, czyli co powinien
wiedzieC posiadacz pojazdu mechanicznego

Wydawac by sie mogto, ze o OC posiadaczy pojazdéw mechanicznych powiedziano juz wszystko. W czym oczywiscie swoj
udziat majg ubezpieczyciele, agenci i multiagenci, media czy tez my, ttumaczacy istote tego ubezpieczenia i edukujacy przy
kazdej nadarzajgcej sie okazji posiadaczy i uzytkownikow dwoch i czterech kotek. — Damian Ziaser

PrzygotowaliSmy krotki poradnik, ktéry pokaze najwazniejsze 3.

fakty na temat OC komunikacyjnego oraz przywota prawdziwe
przyklady ktopotéw, ktdrych nabawili si¢ nieubezpieczeni posia-
dacze pojazdéw. Glgboko wierzymy, ze to, co staraliSmy si¢
pokazaé krotko, w punktach i tez na infografice, postuzy posred-
nikom do przekazania klientom wiedzy, ktéra moze ich uchronié
przed niepotrzebnymi wydatkami. Stad tez bezpo$redni i wrecz
momentami kolokwialny styl, wszystko w ramach prostego jezyka.

NAJWAZNIEJSZE FAKTY 0 0C KOMUNIKACYJNYM 4,

1. Gdy kupujesz nowy pojazd — ubezpiecz go najpozniej w dniu rejestracji.
Zapamigtaj zasadg: data rejestracji = data poczatku ubezpie-
czenia OC. Méwimy o tym wlasciwie caly czas, krocej powie-
dzie¢ si¢ nie da — data rejestragji to ostatnia mozliwa data ubez-
pieczenia, ktdra zapobiegnie przerwie w ochronie z polisy. Po
prostu tak okreslit to ustawodawca.

2. Gdy kupujesz uzywany pojazd — sprawdz koniecznie, czy ma wazne OC.
To twoj interes prawny i ekonomiczny.

- Wystarczy, ze wejdziesz na UFG.pl i wpiszesz numer reje-
stracyjny pojazdu -> zobaczysz dane polisy (jesli jest). Dla
pewnosci mozesz skontaktowaé si¢ z ubezpieczycielem albo
jego przedstawicielem i sprawdzié datg korfica ubezpieczenia.

- Nie polegaj wylacznie na papierowym poswiadczeniu
przedstawionym przez sprzedajacego ani tym bardziej na
jego ustnej deklaracji.

— Zachowaj szczegblna czujnosé, jesli polisa OC, ktdra prze-
kazuje ci sprzedajacy, zostala wystawiona na dane kogo$
innego. Moze sig tak zdarzy¢, np. jesli sprzedajacy kupit
pojazd niedawno i korzysta z OC poprzedniego wlasciciela.
Taka polisa jest wazna, o ile sprzedajacy jej nie wypowiedziat
(np. z przyszta data) — koniecznie skontaktuj si¢ z ubezpie-
czycielem i sprawdz to.

Gdy kupujesz uzywany pojazd bez OC — ubezpiecz go najpoznie;

w dniu nabycia i zanim wyjedziesz tym pojazdem na droge.

Od dnia nabycia pojazdu (wskazanego w umowie sprze-

dazy, darowizny, na fakturze itp.), to ty odpowiadasz za

ubezpieczenie OC. Pamigtaj, ze brak tego obowiazko-
wego ubezpieczenia moze wiazaé si¢ z kosztami — oplata za
brak OC (to pierwsze ryzyko) oraz koniecznoscia zwrotu

z wlasnej kieszeni odszkodowania za spowodowane szkody

(to tzw. regres, ryzyko wigksze i o wiele bardziej dolegliwe).

Gdy kupujesz uzywany pojazd, ktory jest objety waznym ubezpie-

czeniem OC — masz dwie mozliwo$ci (w obu to ty musisz podjaé

dziatania).

- Opgcja 1: korzystasz z ubezpieczenia poprzedniego wla-
Sciciela do korica okresu jego waznos$ci (UWAGA: nie
przedluzy si¢ ono automatycznie!). Zanim umowa
poprzedniego wlasciciela wygadnie, musisz zawrzeé
swoja umowg z dowolnie wybranym ubezpieczycielem
tak, aby nie bylto ani jednego dnia przerwy w ubezpie-
czeniu.

Przyktad: ubezpieczenie OC poprzedniego wlasciciela jest
wazne do 31 marca 2026 roku. NajpdZniej tego dnia musisz
zawrzed nowq umowe obowiqzujqcq od 1 kwietnia 2026 roku.

- Opcja 2: wypowiadasz umowg¢ poprzedniego wila-
Sciciela. Mozesz wskazaé datg jej rozwiazania, a jesli
tego nie zrobisz, to data wystania wypowiedzenia =
data rozwigzania umowy. Musisz tez zawrzeé nowa
umowg z dowolnie wybranym ubezpieczycielem tak,
aby w ubezpieczeniu nie bylo ani jednego dnia przerwy.
Np. 5 lutego 2026 roku wysytasz do ubezpieczyciela poprzed-
niego wlasciciela wypowiedzenie i wskazujesz w nim 10 lutego
2026 roku jako date rozwiqzania umowy. Kolejna umowa
musi obowigzywac od 11 lutego 2026 roku.
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5. Gdy masz zarejestrowany pojazd, ktory stoi nieuzywany — musisz mie¢
dla niego ubezpieczenie OC przez caty czas, gdy jestes posiadaczem tego
pojazdu.

- Dotyczy to takze pojazddéw niesprawnych technicznie,
w trakcie naprawy itp. Nie ma wyjatkdw, za to znamy przy-
padki, kiedy takie pojazdy wyrzadzity szkody.

6. Gdy masz pojazd historyczny, w tym zabytkowy — musisz mie¢ ubezpiecze-

nie OC, gdy wyjezdzasz nim na droge publiczna.
Jest to jeden z nielicznych wyjatkéw, gdy nie trzeba mie¢ OC
przez caly czas. Wystarczy OC krotkoterminowe na czas uzytko-
wania pojazdu na drogach publicznych. Ale moze warto spraw-
dzi¢ dokladnie, ile kosztuje takie ubezpieczenie na caty rok?
Pojazd, ktdry nie jest na drodze publicznej réwniez moze wyrza-
dzié¢ szkode. ..

7. Gdy sprzedasz pojazd — zgto$ to do ubezpieczyciela i wydziatu komunikacii.
— Na zgloszenie do ubezpieczyciela masz 14 dni od dnia zby-

cia pojazdu.
— Na zgloszenie w wydziale komunikacji masz 30 dni od dnia
zbycia pojazdu.
Dzigki temu w rejestrach bedzie porzadek, a ty unikniesz
ewentualnych problemdéw, np. jesli nowy wtaciciel nie zareje-
struje pojazdu na siebie i nie wykupi OC, a ty zgubisz umoweg
sprzedazy.

8. Gdy masz pojazd mechaniczny — zapisz w kalendarzu date waznosci ubez-

pieczenia OC i dopilnuj, by mie¢ ciggto$¢ tego ubezpieczenia.
Co do zasady, twoja umowa ubezpieczenia OC powinna przedtuzaé sig
automatycznie dopdki jej nie wypowiesz. Sa jednak wyjatki, np.
jesli nie zaplacisz petnej sktadki do korica okresu obowigzywania
umowy, to po tym okresie ona wygasnie. Moze si¢ tak zdarzy¢,
jesli np. zapomnisz o racie albo pomylisz si¢ w kwocie przelewu.
Dlatego warto trzymac¢ r¢ke na pulsie w kwestii OC. Pamigtaj
— konsekwencja braku OC moze by¢ ustawowa oplata, a takze
regres w przypadku wyrzadzenia szkody.

9. Gdy bedziesz kierowac cudzym pojazdem — sprawdz, czy ma wazne OC.
Za szkody spowodowane pojazdem bez OC odpowiada soli-
darnie jego wlasciciel oraz osoba kierujaca nim w chwili
zdarzenia. Obecnie ponad 20 tys. 0S0b mierzy si¢ z konieczno-
Scia splaty zadluzenia w zwiazku ze spowodowaniem szkod
pojazdem bez waznego OC. Srednia kwota takiego zadtuzenia to
blisko 24 tys. 1. W ok. 700 przypadkach nieubezpieczeni sprawcy
maja do zwrotu ponad 100 tys. z1. ,Rekordzista” musi odda¢
niemal 5 mln zI. Eacznie kwota zobowiazaf nieubezpieczonych
sprawcow przekroczyta 400 min z1 i niestety rosnie.

10. Gdy masz stfuczke — skorzystaj z mSttuczki w aplikacji mObywatel.

Jesli nie ma rannych i obie strony zdarzenia zgadzaja si¢ co
do tego, kto jest sprawca, a kto poszkodowanym — nie musisz
wzywac policji. Wystarczy spisa¢ wspélne oSwiadczenie — od
kilku miesigcy mozna to zrobi¢ w aplikacji mObywatel (ustuga
mStluczka). Dane os6b, pojazdéw, ubezpieczenia zaciagaja
si¢ automatycznie z O$rodka Informacji UFG i z rejestrow
panstwowych, co ogranicza ryzyko bl¢déw. Poszkodowany
moze zglosié szkod¢ do ubezpieczyciela bezposrednio z apli-
kacji i zaczaé w ten sposdb proces likwidacji jeszcze na miejscu
zdarzenia.

RYZYKA BRAKU USTAWOWO WYMAGANEJ OCHRONY UBEZPIECZENIA
0C PPM

Fakt, w powszechnej §wiadomosci to optata natozona przez ustawo-
dawcg wprost w ustawie i dochodzona przez Fundusz — zach¢cam
do lektury odpowiedniego przepisu — kojarzona jest z ryzykiem
braku waznego OC komunikacyjnego. Ba, wszyscy znamy pojawia-
jace si¢ w przestrzeni publicznej doniesienia o wymiarze tej oplaty,

oczywiscie uzaleznionej od rodzaju pojazdu i okresu pozostawania
bez ustawowo wymaganej ochrony — patrz: tabela z wysokoscia oplat
towarzyszaca temu tekstowi. Przy okazji warto podkreslié, ze oczy-
wicie model wyliczania optaty oparto o wysoko$é minimalnego
wynagrodzenia. Podaje ja Rada Ministréw w swoim rozporzadzeniu.
To jednak dopiero poczatek ryzyk dla nieubezpieczonych posiadaczy
pojazdéw mechanicznych.

O tym, jak bardzo nie optaca si¢ brak waznego OC komunika-
cyjnego, przekonato si¢ ponad 20 tys. 0s0b. Dodamy oczywiscie,
ze nieubezpieczonych osob. Zasada bowiem jest taka, ze to wlasnie
nieubezpieczony sprawca szkody komunikacyjnej odpowiada
za nig finansowo. I tu dopiero zaczynaja si¢ powazne klopoty.
Odnie$my bowiem warto$¢ takiego zobowiazania do rzeczywi-
sto$ci. Dzisiaj $rednia szkoda z OC komunikacyjnego to juz kilka-
nascie tys. z1, wyraznie wida¢ tez jej wzrost w ostatnich latach. Cata
zatem dyskusja o OC komunikacyjnym powinna sprowadza¢ si¢ do
jednego przekazu, postugujac si¢ stylem 10 faktéw o OC komuni-
kacyjnych — zaptaé teraz skladke, zeby potem nie musie¢ placié za

szkody z wlasnej kieszeni. 1

Optaty za brak ubezpieczenia - 2026 rok

®

Optaty sg wyliczane na podstawie ustawy
o ubezpieczeniach obowigzkowych, UFG i PBUK.

Samochody osobowe

Brak OC powyzej 14 dni 9610 zt
Brak OC przez 4 - 14 dni 4810 zt
Brak OC przez 1 - 3 dni 1920 zt

Samochody ciezarowe, ciggniki
samochodowe i autobusy

Brak OC powyzej 14 dni 14 420 zt
Brak OC przez 4 - 14 dni 7 210 zt
Brak OC przez 1 - 3 dni 2 880 zt

Pozostate pojazdy (np. motocykle)

Brak OC powyzej 14 dni 1600 zt
Brak OC przez 4 - 14 dni 800 zt
Brak OC przez 1 - 3 dni 320 zt
%G% OC rolnikéw
Brak OC rolnikéw 480 zt
0 q q
M Budynki rolnicze
Brak ubezpieczenia budynkéw
rolniczych od ognia
1200 zt

i innych zdarzen losowych
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ANDRZEJ SMIECH

Executive Coach, partner zarzadzajacy
w Smiech & Partners — Doradztwo Personalne

Reputacja wtasciciela agencji

Prowadzenie multiagencji to specyficzne wyzwanie, ktére wykracza daleko poza tradycyjne zarzadzanie firmg. To balansowanie
miedzy wizjg przedsiebiorcy a codziennoscig operacyjng, miedzy kreatywnoscig a biznesowg pragmatyka, miedzy budowaniem
kultury a osigganiem rezultatéw dla siebie, klientéw i partneréw biznesowych. — Anprzey Smiecn

Z perspektywy mojej wieloletniej pracy z zalozycielami 1 wiasci-
cielami multiagencji obserwuj¢ fascynujacy paradoks: wielu z nich
potrafi zbudowaé doskonaly reputacj¢ na zewnatrz organizacji,
jednak nie po$wigca wystarczajacej uwagi swojemu najblizszemu
otoczeniu biznesowemu. Wewnatrz organizacji ich reputacja jest
mglawicowa, niespdjna, a czasem nawet problematyczna. To
prowadzi do rotacji talentdw, trudnosci w rekrutacji, probleméw
z retencja klientdw 1 ostatecznie — do ograniczenia potencjalu
wzrostu.

1. AUTENTYCZNOSC W KREOWANIU TOZSAMOSCI BIZNESOWEJ
Pierwsza zasada dotyczy autentyczno$ci w sposobie, w jaki
prezentujesz siebie i swoja organizacj¢. W Swiecie agencji, gdzie
kreowanie wizerunku jest podstawowym biznesem, pojawia si¢
szczegblna pokusa stworzenia wyidealizowanej wersji siebie —
lidera, ktéry zawsze ma odpowiedzi, nigdy nie popelnia bledéw,
nieustannie inspiruje. Jednak ta fasada jest przejrzysta dla wszyst-
kich wokot i tworzy dystans migdzy wiascicielem a zespotem.
Obserwujg to szczegdlnie u zatozycieli mtodych agencji, ktérzy
czuja presj¢ ,bycia na miar¢” konkurencji — wigkszych, bardziej
ugruntowanych graczy na rynku. Probuja moéwic jezykiem, ktory
nie jest ich wlasny, prezentowa¢ si¢ w sposéb, ktéry czuja, ze jest
oczekiwany, kreowa¢ kulture organizacyjna, ktdra widzieli gdzie
indziej, ale ktora nie odzwierciedla ich prawdziwych wartosci.
Rezultatem jest organizacja bez duszy, zespdl, ktéry nie wie,
czemu wlasciwie stuzy, i wlasciciel coraz bardziej wyalienowany
od wlasnego biznesu.

Mapowanie osobistej tozsamosci przywodczej

Pierwszym krokiem do autentycznosci jest gleboka praca nad
zrozumieniem i artykulowaniem tego, kim naprawdg jeste$ jako
lider i co jest dla ciebie istotne.

Zacznij od identyfikacji swoich kluczowych wartosci zycio-
wych. Pomocne moze byé przeanalizowanie kilku kluczowych
decyzji biznesowych z ostatnich lat — szczego6lnie tych trudnych

— i zadanie sobie pytania: co bylo dla mnie najwazniejsze w tym
momencie?

Te warto$ci mogg by¢ bardzo rézne i nie musza brzmieé
poprawnie z perspektywy podrgcznikéw przywoédztwa. Dla
jednego wtlasciciela agencji fundamentalna moze byé wolnosé
i niezalezno$¢ — wlasna i zespotu. Dla innego — doskonatosé
wykonania i perfekcyjnos¢ detalu. Dla kolejnego — innowacyj-
no$¢ i przesuwanie granic mozliwego. Zadna z tych orientacji nie
jest lepsza czy gorsza — kluczowe jest, aby byla prawdziwa i konse-
kwentnie demonstrowana w codziennym dziataniu wtasciciela,
a nie tylko w stowach, ktére nie maja pokrycia w codziennosci.
Nastgpnym krokiem jest §wiadome komunikowanie tej tozsa-
mosci na zewnatrz i do wewnatrz organizacji. To nie musi byé
wielka deklaracja czy manifest — czgsto skuteczniejsze jest poka-
zywanie poprzez codzienne decyzje i zachowania.

Zalecam komunikowanie sie jezykiem, ktory jest naturalny dla ciebie. To
dotyczy rowniez przyznawania sie do niepewnosci, btedow czy ograniczen.
Gdy nie wiesz, jaka jest odpowiedz na pytanie zespotu, warto
to powiedzied, zamiast improwizowaé odpowiedz, ktdra brzmi
pewnie, ale jest pusta.

Paradoksalnie, podatno$¢ na zranienie czy przyznawanie si¢ do
niewiedzy i bledow, buduje wigkszy szacunek i zaufanie niz
fasada pewnosci 1 perfekgji. Ludzie w zespole wiedza, ze nie jeste$
nieomylny — préba udawania, ze jeste$, tylko podwaza twoja
wiarygodnosé.

2. KONSEKWENCJA W TRAKTOWANIU LUDZI W TRAKCIE PRZECHO-
DZENIA PRZEZ CYKLE BIZNESOWE | ZYCIOWE

Druga zasada dotyczy jednego z najbardziej testujacych aspektow
reputacji w biznesie agencyjnym — tego, jak traktujesz ludzi
w réznych fazach cyklu biznesowego i zyciowego.

Prawdziwy charakter wlasciciela ujawnia si¢ nie w czasach prospe-
rity, gdy wszystko idzie dobrze i mozna by¢ hojnym, i wyrozu-
miatym, ale w trudnych momentach — gdy presja jest ogromna,
stres wysoki, a decyzje dotycza przetrwania.
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Jasne zasady i transparentna komunikacja w kryzysie
Pierwszym elementem konsekwencji jest posiadanie i komu-
nikowanie jasnych zasad, jak bedziesz podejmowaé trudne
decyzje w kryzysowych momentach. Zanim kryzys nadejdzie, warto
przemyslec¢ i zbudowac proces komunikacji do potencjalnie trudnych
sytuaciji, zaréwno dotyczacych catej firmy, jak i poszczegolnych 0sob.
Niezwykle istotnym elementem w procesie zatrudnienia jest
informacja, na bazie jakich kryteriéw bedzie weryfikowana
jako$¢ pracy oraz co decyduje o potencjalnym rozwiazaniu
umowy wspdlpracy. Jak wyglada proces kalibracji, wdrozenia,
oceny i rozwoju osoby w twojej agencji oraz na co wspdlipra-
cownik moze liczy¢, a na co nie?

Roéwnie istotna jest komunikacja podczas samego kryzysu.
Zamiast przymykac oko na kryzys i trwa¢ w nadziei, ze co$ sie poprawi,
znacznie lepszym podejsciem jest wczesna, otwarta rozmowa z zespotem
lub poszczegolnymi osobami, ktorych kryzys dotyczy. Taka komuni-
kacja moze nie by¢ tatwa, ale buduje zaufanie i daje ludziom
szans¢ na zbudowanie poczucie sprawczosci — moga Swia-
domie zdecydowaé, czy chcg dalej wspélpracowaé na twoich
warunkach, czy wybieraja swoje zasady, ktére beda realizowad
poza twoja agencja. Takie postgpowanie jest dla innych wspot-
pracownikéw dowodem na twoja spdjnos¢ i transparentnosé
w dzialaniu.

3. BALANS MIEDZY KREOWANIEM WIZJI A OPERACYJNA
DOSTEPNOSCIA

Trzecia zasada dotyczy jednego z najtrudniejszych wyzwan dla
wlascicieli agencji — znalezienia réwnowagi migdzy rola wtasci-
ciela kreujacego kierunek rozwoju a operacyjna dostgpnoscia
dla zespotu i klientow. Wielu zatozycieli agencji oscyluje migdzy
dwiema skrajno$ciami: albo sg tak pochtonigci operacyjng pracg, ze nie
majg czasu na strategiczne myslenie, albo muszg zrobic sobie przerwe
od codzienno$ci i na jaki$ czas tracg kontakt z rzeczywisto$cig biznesu.
Problem poglebia si¢ wraz z rozwojem organizacji. W malej
agencji wlasciciel naturalnie uczestniczy w realizacji wigkszosci
pomysiéw i interakeji z klientami. W rosnacej multiagencji bez
Swiadomego przemyslenia oraz decyzji, jak pogodzi¢ obie role,
takie funkcjonowanie moze by¢ realnym ktopotem i ryzykiem
biznesowym.

Rytmiczna obecnos¢

Istotnym elementem tej rownowagi jest stworzenie przemy-
$§lanego rytmu, ktéry zapewnia regularna obecnosé na réznych
poziomach organizacji bez tonigcia w operacyjnych szczegd-
fach. Skutecznym podejSciem jest strukturyzacja czasu wedlug
trzech poziomdéw zaangazowania. Pierwszy poziom to strate-
giczna praca nad biznesem — dedykowany czas (np. jeden dzien
tygodniowo) na myslenie o kierunku rozwoju, nowych mozli-
wosciach, dlugoterminowej wizji.

Drugi poziom to regularna obecno$é¢ w kluczowych punktach
operacyjnych — nie angazowanie si¢ w kazdy projekt, ale celowe
uczestnictwo w wybranych momentach, ktére daja pelny
obraz tego, co si¢ dzieje. Moze to by¢ cotygodniowe spotkanie
z kazdym z lideréw zespotéw (30 minut) oraz prowadzenie lub
udzial w cotygodniowych spotkaniach statusowych, podsumo-
wujacych aktualng realizacje planu.

Trzeci poziom to ,otwarte drzwi” — dedykowany czas (np. dwie
godziny tygodniowo), gdy kazdy z zespotu moze uméwié si¢ na
rozmowg bez konkretnego powodu czy agendy. To moze byé
pytanie o radg, dzielenie si¢ pomystem, czy po prostu rozmowa
o tym, co stychaé. Ta dostgpno$é buduje poczucie polaczenia
bez koniecznosci angazowania si¢ w kazdy projekt.

Kluczowe jest, aby to zaangazowanie bylo autentyczne — nie
swiasciciel bawi si¢ w pracg”, ale rzeczywisty wktad w rezultat.
To stuzy kilku celom jednocze$nie: utrzymuje ci¢ w kontakcie
z rzeczywisto$cig operacyjna, pokazuje zespolowi, ze nie jeste$
oderwany od codziennos$ci, buduje szacunek przez demonstro-
wanie, ze nadal potrafisz ,robié robot¢”, i daje ci bezposrednie
zrozumienie wyzwan, z ktdérymi zesp6t si¢ mierzy.

4. INWESTYCJA W ROZWOJ LUDZI JAKO RZECZYWISTY, A NIE
DEKLAROWANY PRIORYTET

Kolejna zasada dotyczy jednego z najbardziej deklarowanych,
ale najrzadziej rzeczywiscie realizowanych priorytetéw w agen-
¢jach — rozwoju ludzi w zespole. Wiekszo$¢ wiascicieli agencji mowi,
ze ludzie sg ich najwazniejszym aktywem i ze zalezy im na ich rozwoju.
Problem polega na tym, ze gdy przychodzi do konkretéw —
alokacji czasu, budzetu, uwagi — rozwdj czg¢sto spada na sam dot
listy priorytetéw, ust¢pujac miejsca tzw. ,biezaczce”.

Ta niespdjnosé migdzy deklaracjami a dzialaniami jest natych-
miast zauwazana przez zesp6l i fundamentalnie podwaza repu-
tacj¢ wiasciciela. Ludzie przestaja wierzyé w deklaracje o wartosci
rozwoju, postrzegaja agencj¢ jako miejsce, gdzie si¢ pracuje nad
eksploatacja, a nie rozwojem zasob6éw 1 w konsekwencji zaczy-
naja rozgladac si¢ za innymi mozliwo$ciami.

Uzgodnienie czasu i budzetu na rozwdj

Istotnym krokiem do autentycznej priorytetyzacji rozwoju
jest sformalizowanie tego poprzez dedykowanie konkretnych
zasobdw — czasu 1 pienigdzy — ktdre nie podlegaja negocjacji ani
przesuni¢ciom w obliczu innych presji oraz alokacja ich do indy-
widualnych planéw rozwojowych kazdego agenta i pracownika.
Warto tu pamigtaé stara jak §wiat zasadg, ze wzrost produkcji
jest konsekwencja wzrostu zdolnosci produkeyjnych organi-
zacji oraz potencjatu rynku. W kontekscie multiagencji méwimy
o rozwoju potencjatu intelektualnego oraz kompetencji zawodo-
wych na miar¢ zmieniajacych si¢ oczekiwan 1 wymogdw rynku.
Wszechobecna digitalizacja naktada na wtascicieli multiagencji oraz
kadre konieczno$¢ zmian i rozwoju nie tylko w obszarze narzedzi bizneso-
wych i kompetencji merytorycznych, lecz takze kompetencji spotecznych
i emocjonalnych. W przeciwnym wypadku utrzymanie biznesu
moze stawaé si¢ coraz trudniejsze w dzisiejszych warunkach.

REPUTACJA JAKO DLUGOTERMINOWA INWESTYCJA
W PRZYSZLOSC

Reputacja wlasciciela multiagencji nie jest czyms$, co mozna
szybko zbudowaé poprzez sprytny PR czy staranne zarzadzanie
wizerunkiem. Jest ona naturalna konsekwencja tego, kim jestes,
jak traktujesz ludzi, jakie decyzje podejmujesz przez lata prowa-
dzenia biznesu.

Cztery filary przedstawione w tym artykule to nie taktyki do
zastosowania, ale fundamentalne orientacje — sposoby bycia
i dziatania, ktére wymagaja autentycznosci, konsekwencji
i dlugoterminowej perspektywy. W Swiecie multiagencji, gdzie
tempo jest szalone, presje ogromne, a pokusa wyboru krétkoter-
minowych korzysci kosztem dlugoterminowych wartosci stale
obecna, trzymanie si¢ tych zasad wymaga §wiadomego wysitku
i dyscypliny.

Ale to wlasnie ta konsekwencja w trzymaniu si¢ fundamental-
nych zasad przez lata odréznia wiascicieli agencji, ktoérzy buduja
trwale, szanowane organizacje, przyciagajace najlepsze talenty
i najbardziej warto$ciowych klientdw, od tych, ktérzy, mimo
krétkotrwalego sukcesu biznesowego, sa zmuszeni do ciaglej
walki o ludzi i klientéw.
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Technologia

nie jako benefit,

lecz Jako standard
nowoczesnej wspofpracy

Cyfrowa transformacja rynku ubezpieczeniowego nie
jest juz zapowiedzia przyszlosci — stala si¢ codziennoscia.
Zmienit si¢ sposéb, w jaki klienci szukaja informacji, podej-
muja decyzje 1 kontaktuja si¢ z agentami. Dzisiejszy klient
jest coraz bardziej $wiadomy: poréwnuje oferty, analizuje
zapisy OWU, szuka opinii 1 oczekuje jasnych, rzetelnych
odpowiedzi.
Dzi$ agent nie konkuruje wylacznie cens. Jego sila sa:
wiedza, dostgpno$¢ oraz umiejgtno$¢ méwienia o ubezpie-
czeniach w prosty, zrozumialy sposéb. To naturalnie prze-
suwa rolg agenta w strong doradcy — osoby, ktéra porzad-
kuje nadmiar informacji i realnie pomaga w podejmowaniu
decyzji.
Automatyzacja, systemy CRM, aplikacje mobilne czy narzg-
dzia oparte na sztucznej inteligencji zdejmuja z agentéw
cigzar powtarzalnych czynnosci administracyjnych, wspie-
rajac dziatania. Dzi¢ki temu agenci moga skupic si¢ na tym,
co w ich pracy najwazniejsze: rozmowie z klientem i budo-
waniu dlugofalowego zaufania.
Alwis&Secura we wspdtpracy z Mapa Agentéw od lat konse-
kwentnie rozwija autorskie narz¢dzia cyfrowe, odpowiadajace
na realne potrzeby OFWCA. Wsr6d nich znajduja si¢ muin.:
 CRM dla Agentow — centrum zarzadzania relacjami, polisami
1 terminami, z zawsze aktualnymi danymi i automatycz-
nymi przypomnieniami,
e aplikacja mobilna dla klientow ,Twoje polisy Alwis”, umoz-
liwiajaca przeglad i zarzadzanie wszystkimi polisami,

Waclaw Migacz
prezes zarzadu Alwis&Secura

otrzymywanie powiadomienl o terminach oraz wygodny
zakup nowych produktow,

« aplikacja mobilna , Asystent Agenta” — ,CRM w kieszeni”,

* Nawigator OWU (Al) — inteligentny pomocnik analizujacy
1 poréwnujacy zapisy OWU,

* SecuraBot (APK) — narzedzie przeprowadzajace wstegpna
analizg potrzeb klienta,

o Wizytowki Premium — profesjonalne strony internetowe
agentdéw z opiniami klientéw 1 integracja z mediami
spotecznodciowymi,

« materialy marketingowe i webinary, pomagajace w budowaniu
marki osobistej.

Co istotne, naszym OFWCA zapewniamy bezplatny dostep
do tych rozwiazan, traktujac technologi¢ nie jako benefit,
lecz jako standard nowoczesnej wspdlpracy.
Paradoksalnie, im wigce]j procesdw przenosi si¢ do §wiata
online, tym wickszego znaczenia nabiera ludzki aspekt tego
zawodu. Klient moze kupi¢ polis¢ przez internet, jednak
nadal potrzebuje konkretnej osoby, ktéra pomoze mu zrozu-
mie¢ procedury i przej$¢ przez caly proces. To wlasnie wtedy
rola agenta nabiera prawdziwego znaczenia 1 wykracza poza
samg sprzedaz.

Agent w Swiecie cyfrowym nie stoi dzi§ przed wyborem:
technologia albo relacja. Przyszto$é nalezy do tych, ktorzy
potrafia polaczy¢ jedno z drugim w sposéb odpowiedzialny
1 dlugofalowy. 1
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Autonomia, synergia
| bezpieczenstwo
rozZwWoju

Cyfryzacja rynku ubezpieczeniowego przestata by¢ trendem
— dzis jest faktem, ktéry realnie wptywa na sposdb pracy
agentéw, oczekiwania klientéw oraz modele wspdlpracy
z zakladami ubezpieczen. W tym dynamicznym otoczeniu
kluczowe staje si¢ jedno pytanie: jak taczyé nowoczesne
technologie z niezaleznoScia 1 tozsamoscia agenta?

W Arrant od poczatku wychodzimy z zalozenia, ze techno-
logia powinna wzmacniac agenta, a nie go zastgpowac. Dlatego —
jako podmiot dziatajacy w ramach grupy CUK - zachowu-
jemy pelng autonomig operacyjna, decyzyjna i kulturowa,
jednoczesnie z duza cickawoScia 1 otwarto$cia siggajac po
najlepsze rozwiazania technologiczne dostgpne w grupie.
Polaczenie Arrant z CUK nie jest utrata tozsamo$ci
— jest madra synergia. Z jednej strony zachowujemy
bliska, partnerska relacj¢ z agentami, elastyczno$é
dziatania i zrozumienie lokalnych rynkéw. Z drugiej
— korzystamy z zaawansowanych narz¢dzi technolo-
gicznych, skali operacyjnej i know-how organizacji,
ktora jest realnie przygotowana na transformacj¢ rynku
ubezpieczeniowego.

Arkadiusz Saganowski
czionek zarzadu Arrant

Dzigki temu mozemy dzi§ zapewniaé agentom wsp6lpra-

cujacym z Arrant:

* bezpieczenistwo operacyjne i technologiczne,

* stabilnos¢ proceséw i rozliczen,

¢ konkurencyjnos¢ oferty w Swiecie coraz wigkszej presji
cenowej 1 informacyjnej,

* oraz dostgp do rozwiazan, ktére realnie usprawniaja
codzienng pracg — od sprzedazy po obstugg klienta.

Wierzymy, ze agent przysztosci to nie tylko sprzedawca, ale

doradca poruszajgcy sie swobodnie w $wiecie cyfrowym, Swiadomy

narzedzi, danych i procesow, ktore pracujg na jego sukces. Nasza

rola jako organizacji jest tworzenie Srodowiska, w ktérym

technologia nie jest bariera, lecz przewaga konkurencyjna.

Dlatego Arrant — korzystajac z potencjatu grupy CUK, ale

zachowujac wlasne DNA - konsekwentnie buduje model

wspolpracy, w ktérym nowoczesno$¢ idzie w parze z nieza-

leznoscia, a rozwdj technologiczny wspiera dtugotermi-

nowy rozwdj biznesu agentow.

To wiasnie w tak rozumianej synergii widzimy przysziosé

naszej multiagencji. 1
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ASF PR=MIUM

Technologia,
ktora wzmacnia relacje

Jeszcze kilka lat temu cyfryzacja w ubezpieczeniach miata
»zastapi¢” agenta. Pordwnywarki, sprzedaz direct, automa-
tyzacja — wszystko to mialo ograniczy¢ znaczenie relacji.
Rzeczywisto§é¢ pokazata jednak co$ innego. Technologia
nie odebrala agentom pracy. Zmienita ich rolg i data nowe
mozliwosci dzialania.

Wspotczesny agent ubezpieczeniowy funkcjonuje dzi§ w dwoch
rzeczywistosciach jednoczesnie. Z jednej strony korzysta
z narzedzi cyfrowych 1 zdalnych kanaléw obstugi, z drugiej
— pozostaje kluczowym punktem kontaktu dla klienta. Jego
rola coraz cz¢sciej koncentruje si¢ na doradztwie, porzad-
kowaniu informacji oraz przektadaniu zlozonych zapiséw
umownych na realne poczucie bezpieczenstwa i §wiadome
decyzje finansowe.

Postepujaca cyfryzacja przyspieszyla tempo pracy i znaczaco
podniosta oczekiwania klientéw. Dostep do informacji
w czasie rzeczywistym oraz szybka reakcja staly si¢ stan-
dardem. W tym kontekscie technologia powinna przede
wszystkim wspieraé agenta w codziennych obowiazkach,
ograniczajac obciazenia administracyjne i pozwalajac mu
skoncentrowac¢ si¢ na pracy merytorycznej.

Grzegorz Kluska
dyrektor Dziatu IT, Analiz i Marketingu w ASF Premium

W ASF Premium technologi¢ postrzegamy przede wszystkim
jako element wspierajacy codzienng pracg agentéw. Jej rola
jest upraszczanie proceséw 1 porzadkowanie informacji tak,
aby agent mogt skupi¢ si¢ na tym, co w jego pracy kluczowe
— rzetelnym doradztwie 1 dlugofalowej relagji z klientem.
Rozwiazania wykorzystywane w codziennej pracy agentéw
maja dzi§ przede wszystkim zwigkszaé komfort i przewi-
dywalno$¢ prowadzenia biznesu. Technologia przestaje by¢
celem samym w sobie, a staje sie narzedziem, ktore wspiera odpo-
wiedzialne doradztwo i rozw6j kompetenciji agentow.

To pokazuje nasza filozofi¢ jako multiagencji. Technologia
nie ma zastgpowac relacji, lecz je chronié¢ 1 wzmacniad,
dajac nowe mozliwosci. Stuchamy agentéw i reagujemy na
ich realne wyzwania, budujac rozwiazania, ktére uprasz-
czaja codzienna pracg agentow.

Przyszto§é ubezpieczen nie jest w pelni cyfrowa ani
wylacznie analogowa. Jest hybrydowa. A w jej centrum stoi
agent — wyposazony w nowoczesne rozwiazania, ale opie-
rajacy swoja pracg na rozmowie, odpowiedzialnosci i rela-
cjach. A my w ASF Premium jesteSmy po to, by go w tej
drodze realnie wspieraé. 4
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MULTIAGENCJA UBEZPIECZENIOWA

Sercem biznesu
pozostaje cztowiek

Dynamiczne zmiany technologiczne sprawiaja, ze poSred-
nictwo ubezpieczeniowe wchodzi w zupelnie nowy etap
rozwoju. Cho¢ relacje od zawsze stanowily fundament
naszej pracy, dzi§ doSwiadczenie 1 intuicja juz nie wystarcza.
Rynek wymaga narzedzi, ktére pozwola dzialaé szybciej,
skuteczniej 1 bezpieczniej. Dlatego w Asist konsekwentnie
inwestujemy wlasnie w t¢ réwnowagg: cziowiek w centrum,
atechnologia jako jego realne wsparcie.

Asist od lat buduje przewage konkurencyjna na solid-
nych fundamentach operacyjnych. Nasz system rozlicze-
niowy to nie tylko intuicyjno$¢ 1 przejrzystosé, to réwniez
petna zgodnosé z najnowszymi standardami, w tym z KSeF.
Rozwiazanie gwarantuje transparentno$é, duza oszczed-
nos$¢ czasu 1 komfort rozliczeni. Nasi partnerzy biznesowi
bardzo doceniaja szybkie rozliczenia prowizji. Bez cytro-
wych rozwiazan byloby to niemozliwe.

Co wazne, w tym roku wprowadzamy nowy, zaawansowany system
sprzedazowy. To narzedzie, ktore dla naszych OFWCA
stanowi¢ ma kompletny ekosystem do pracy. Jego modut
sprzedazowy zostanie zintegrowany ze wszystkimi komuni-
kacyjnymi zakladami ubezpieczen dostgpnymi w szerokiej
ofercie Asist. Dodatkowo system bedzie zapewnial zgod-
no$¢ z wymogami prawnymi (IDD, AML, RODO), co

Bartosz Stupski
prezes zarzadu Asist

obecnie jest szczegblnie wazne. Nie boj¢ si¢ powiedzied,
ze budowane przez nas rozwigzanie stanowié bedzie ,,prawa
r¢ke” kazdego posrednika. Inwestujemy, aby nasi partnerzy
biznesowi mogli skupié si¢ na tym, co najwazniejsze — na
rozmowie z klientem.

Roéwnolegle kluczowa rol¢ w firmie petni Panel Agencyjny
Asist. To zaawansowane narz¢dzie wykorzystywane przez
pracownikéw oraz wspoétpracownikéw multiagencji.
W jednym miejscu nasi partnerzy otrzymuja dostgp
do wszystkich najwazniejszych informacji: komuni-
katéw 1 wiadomosci z zakladéw ubezpieczen, aktual-
nych konkurséw wraz z wynikami, materialéw udostep-
nianych przez ubezpieczycieli, a takze harmonogramu
najblizszych szkolen. Panel umozliwia réwniez biezacy
wglad w sprzedaz oraz jej analiz¢. Dane aktualizo-
wane s3 codziennie, dzi¢ki czemu na biezaco mozemy
Sledzi¢ generowany przypis i fatwo ocenia¢ efektywnosé
sprzedazy.

Cho¢ cytryzacja jest nieunikniona i niezb¢dna, nie zastapi
bliskosci wspolpracy. Regularnie spotykamy si¢ z posred-
nikami, aby rozmawia¢ o ich potrzebach, oczekiwaniach
i wyzwaniach. Technologia jest tylko narz¢dziem, sercem
tego biznesu pozostaje czlowiek. 4
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W Swiecie cyfrowym
agent musi byc
hybrydowy

Cyfryzacja zmienila sposéb, w jaki klienci trafiaja dzi§ do
agentdéw ubezpieczeniowych. Coraz cz¢sciej rozmowge
poprzedza samodzielne poréwnywanie ofert w internecie,
czytanie opinii i analizowanie zakreséw ochrony. Klient
przychodzi teoretycznie przygotowany, ale jednoczes$nie
z wigksza liczba pytan niz kiedy$. Nadmiar informacji
nie daje bowiem pewnosci — wrgcz przeciwnie, €zg¢sto ja
odbiera.

W tym nowym porzadku rola agenta nie zanika, lecz
ewoluuje. Coraz czgsciej pelni on rolg ttumacza Swiata
cyfrowego — osoby, ktdra potrafi przelozy¢ ofertg z ekranu
na realne sytuacje zyciowe, wskaza¢ réznice niewidoczne na
pierwszy rzut oka 1 pomdc w podjeciu $wiadomej decyzji.
Tego nie da si¢ zastapi¢ nawet najlepsza poréwnywarka.
Model hybrydowy stawia jednak przed agentami nowe
wyzwania. Tempo pracy rosnie, oczekiwania klientow
sa coraz wyzsze, a formalno$ci 1 administracja moga
skutecznie odciaga¢ uwage od tego, co najwazniejsze —
rozmowy i doradztwa. Kluczowe staje si¢ zaplecze. Techno-
logia, z ktorej agent korzysta, powinna upraszczac procesy i porzad-
kowac oferte, a nie doktadac kolejne obowigzki.

Z perspektywy multiagencji oznacza to odpowiedzialnosé
za tworzenie Srodowiska pracy, w ktorym agent nie zostaje

Szymon Fiecek
prezes zarzadu
Comperia Ubezpieczenia

Rafat Bojarczuk
czfonek zarzadu
Comperia Ubezpieczenia

sam z rosnacya zlozonoscia rynku. W Comperia Ubezpie-
czenia wspieramy agentéw autorskim systemem Comperia
Agent, ktory integruje kluczowe elementy codzienne;j
pracy — od CRM 1 poréwnywarki, po cyfryzacje¢ przygoto-
wania ofert, wypowiedzen oraz elektroniczne podpisywanie
APK. Integracje z instytucjami publicznymi i automatyzacja
procesdw sprzedazowych pozwalaja ograniczy¢ formalnosci
1 skrécié czas potrzebny na finalizacj¢ sprzedazy.
Uzupelnieniem tego ekosystemu sa nowoczesne formy
platnosci. Dzigki Comfino agenci moga oferowaé klientom
platnosci ratalne, odroczone oraz BLIK, bez dodatkowych
obowiazkéw po swojej stronie. Coraz wigksza rolg odgrywa
takze wygoda po stronie klientéw — mozliwo$¢ zapisania
polisy w cyfrowych portfelach Apple 1 Google oznacza
szybki dost¢p do najwazniejszych informacji, danych
kontaktowych oraz powiadomien o koficu ochrony.
Przyszto$¢ ubezpieczen nie bedzie ani w petni cyfrowa, ani catko-
wicie analogowa. Bedzie nalezata do agentow, ktdrzy potrafia
sprawnie poruszaé si¢ mi¢dzy tymi Swiatami — 1 do orga-
nizacji, ktére realnie ich w tym wspieraja. Bo w Swiecie
nadmiaru informacji najwicksza warto$cig pozostaje godny
zaufania czlowiek, ktéry potrafi je zrozumiale przettuma-
czy¢ 1 wzig¢ odpowiedzialno$é za rekomendacje. O
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Ewolucja,
nie rewolucja

Patrzac na kalendarz z 2025 roku, tatwo ulec ztudzeniu,
ze technologia zdominowata kazda sfer¢ naszego zycia.
Hasta takie jak Al, automatyzacja, robotyzacja czy big data
odmienia si¢ przez wszystkie przypadki. Mimo cyfrowego
przyspieszenia w branzy ubezpieczeniowej, w mojej ocenie
fundament pozostaje niezmienny i jest nim zaufanie do
drugiego czlowicka.

Jeszcze kilka lat temu wieszczono zmierzch kanatu agen-
cyjnego na rzecz sprzedazy direct. Rzeczywisto$é zwery-
fikowata te prognozy. Patrzac na dane z rynkéw zachod-
nich, Polska wcigz pozostaje bastionem tradycyjnego posrednictwa.
Cho¢ nasi klienci czasami korzystaja z sieci do wstgp-
nego rozeznania, finalng decyzj¢ o swoim bezpieczeni-
stwie finansowym wciaz wolg podejmowaé w rozmowie
z agentem w biurze. Rynek nadal potrzebuje profesjonal-
nych doradcéw, a nie tylko algorytméw i niskiej ceny.

W CONDITOR od lat wyznajemy zasadg, ze technologia
ma wspieraé, a nie dominowac nad specjalistami. Zaréwno
nam, jak i naszym partnerom zalezy na usprawnianiu pracy.
Odpowiedzig na t¢ potrzebg, jest dostarczanie stuzacych
temu narz¢dzi, takich jak zaawansowany CRM, poréw-
nywarka czy terminale platnicze, ktére wprowadziliSmy
w ramach ,,Pakietu Korzysci Wspolpracy z CONDITOR?”.
Wszystko po to, aby doradca mial wigcej czasu na najwaz-
niejsze: rozmowg 1 budowanie relacji. Widzimy wyraznie,
ze agenci bronia swojego status quo, szczegblnie w obszarze

Wojciech Andrzejak
dyrektor sprzedazy CONDITOR

danych klientéw. Obawa do udzielania zgdd marketingo-
wych na rzecz zakladéw ubezpieczen jest zrozumiata —
to strach przed utratg relacji, ktére budowato si¢ latami.
Osobiscie uwazam jednak, ze nie wszystko nalezy mierzy¢
jedna miarg. Zach¢cam kazdego do duzej uwaznos$ci —
czy blokujac przeplyw informacji, nie wylewamy dziecka
z kapiels. Jesli automatyzacja ma przyspieszy¢ likwidacj¢
szkody lub zawarcie polisy, moze warto rozwazy¢, gdzie
lezy granica migdzy ochrong wlasnego portfela a dobrem
klienta. Oceng pozostawiam kazdemu z osobna, wierzac
w profesjonalizm naszej branzy.

Najlepszym dowodem na wspolgranie technologii i ludz-
kiej empatii byta obstuga klientéw w trakcie powodzi we
wrze$niu 2024 roku. Byl to moment préby dla calego
sektora. Do konca 2024 roku zlikwidowano blisko
95% zgtoszonych szkdéd powodziowych. Udato si¢ to
m.in. dzigki technologii, gdzie uproszczone Sciezki likwi-
dacji i aplikacje mobilne byly kluczowe. Jednak to agenci
byli na pierwszej linii frontu. To do nich dzwonili klienci,
to oni ttumaczyli zapisy OWU i to oni dawali poczucie, ze
,bedzie dobrze”. Zaden chatbot tego nie zastapit i z pewno-
Scia nie zastapi.

Agent w Swiecie cyfrowym to nie relikt przesztosci, ale nowoczesny
przedsigbiorca uzbrojony w technologie, ktorg wykorzystuje, by
lepiej chroni¢ bezpieczenstwo finansowe klientow i rozwijac¢ wtasny
biznes. Q
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® CuK

UBEZPIECZENIA

0d 25 lat bezpiecznie
przeprowadzamy agentow
przez cyfrowg sinusoide

Cwieré wicku temu agent ubezpieczeniowy funkcjonowat
w $wiecle segregatordw, kalki 1 fizycznych OWU. Dzi$ jest
cz¢Scia zaawansowanego ekosystemu cyfrowego. Techno-
logia daje automatyzacjg, ale stawla tez nowe wyzwania.
Od 25 lat na rynku w CUK Ubezpieczenia wiemy, ze
bez wzgl¢du na narz¢dzia w branzy ubezpieczeniowej
kompasem pozostaje czlowiek.

Historia CUK sigga schytku sprzedazy analogowej. Wtedy
agent musial radzi¢ sobie mimo r¢cznych analiz i fizycz-
nych archiwéw. Paradoksalnie to tamte ograniczenia
wyksztalcilty kompetencje, ktére dzi§ — w dobie szumu
informacyjnego — staja si¢ ponowienie pozadane. Empatia,
wyczucie 1 relacyjnos¢ to ,algorytmy”, ktérych nie da si¢
skopiowaé. Po latach zachwytu cyfryzacja, rynek wciaz
podtrzymuje, ze technologia jest doskonatym silnikiem, ale agent
pozostaje kierowca.

Technologia, ktéra dostarczamy tworzy przestrzen do
biznesowego rozkwitu w nowej formie. Zaawansowanie
CUK polega na tym, ze bierzemy na siebie trudng strong
innowacji. Tworzymy bezpieczne Srodowisko, w ktérym
technologia pracuje w tle. Dzigki temu ci, ktérzy chca
ekspansji w nowych kanatach, dostaja wiedzg 1 gotowe
narze¢dzia, a grono agentdéw — preferujacych klasyczne
relacje — zyskuje czas, by je pielggnowaé. Czgsto styszy

Jacek Bylinski
prezes zarzadu CUK Ubezpieczenia

si¢, ze digitalizacja ,wymaga” — nowego stylu komuni-
kacji, obecno$ci w mediach spolecznosciowych, bycia
online 24/7. W CUK odwracamy t¢ narracj¢. Nasza rola
jako partnera biznesowego jest sprawié, by agent moégt,
a nie musial.

Ostatnie ¢wieréwiecze nauczylo nas dystansu do cyfrowych
Sfajerwerkow”. WidzieliSmy wiele trendéw, ktére mialy
zrewolucjonizowa¢ rynek w jeden dzien. Dzi§ podobne
emocje budzi Al. Patrzymy na nig przez pryzmat dojrza-
tosci: to potgzne narz¢dzie, ale wymagajace krytycznego
mys$lenia. W obliczu nowych ryzyk, takich jak cyfrowe
fraudy czy dezinformacja, punktem wyjscia jest rzetelna
analiza 1 osobista odpowiedzialno$é. W CUK technologia
nie jest celem samym w sobie. Prawdziwy postep nastepuje,
gdy innowacja przestaje by¢ widoczna, bo po prostu dziata, wspie-
rajac agentow.

W naszej ocenie cyfrowe zmiany na horyzoncie nie s3
koficem $wiata, ktory znamy — s3 kolejnym etapem gry.
Dbamy o to, by agent nie musial mierzy¢ si¢ z dynamika
tych zmian samotnie. Przeprowadzamy partnerdw przez
cyfrowa sinusoid¢ bezpiecznie. Niezaleznie od tego, jak
bardzo ,smart” stang si¢ systemy, na kofcu zawsze najwaz-
niejszy bedzie duet: profesjonalny agent 1 jego klient. CUK
jest platforma, ktéra ten duet wzmacnia. U
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DIAMOND FINANCE
UBEZPIECZENIA

Nowa rola posrednika
W cyfrowym ekosystemie
ubezpieczen

Wspblczesny klient porusza si¢ ptynnie migdzy Swiatem
online 1 offline. Szuka informacji w internecie, poréwnuje
oferty, oczekuje szybkiej reakeji 1 jasnych warunkéw. Jedno-
cze$nie wciaz potrzebuje doradey. Rola agenta w Swiecie
cyfrowym jest wigc faczenie dwdch porzadkéw: wygody
technologii i zaufania opartego na relacji.

Aby bylo to mozliwe, agent musi dysponowaé odpowied-
nimi narz¢dziami. W Diamond Finance od lat rozwijamy
Srodowisko pracy, ktdre integruje sprzedaz, obstugg i zarza-
dzanie relacjami z klientem. System DFS24, obejmujacy oferty
25 brandow ubezpieczeniowych, pozwala w jednym miejscu przygo-
towac porownanie i wystawic polise. Zintegrowany CRM auto-
matyzuje przypomnienia, porzadkuje histori¢ wspolpracy
i wspiera dlugofalowe budowanie portfela.

Cyfrowy $wiat to takze zmiana kanatéw kontaktu. Coraz
czgSciej pierwszy impuls zakupowy pojawia si¢ online.
Dlatego umozliwiliSmy zawieranie polis przez internet
z zachowaniem pelnego udziatu agenta w procesie. Dzigki
indywidualnym kodom kazda sprzedaz przypisana jest do
konkretnego partnera.

Jednoczesnie rosnie znaczenie zgodnosci z regulacjami
i transparentno$ci dzialan. Srodowisko prawne wymaga
precyzji, dokumentowania czynnosci i stalego podnoszenia
kompetencji. W systemie ePartner, wraz z modutem Kalen-
DiaFin, zapewniamy agentom dost¢p do szkolen online

Lech Gutkowski
prezes zarzadu Diamond Finance

oraz cyfrowy obieg dokumentdéw. W Swiecie cyfrowym
profesjonalizm oznacza nie tylko skuteczno$é sprzedazy,
ale takze sprawne zarzadzanie wiedza i procesami.

Agent w Swiecie cyfrowym to przedsiebiorca, ktory buduje wtasng
marke, korzystajac z zaplecza organizacyjnego i technologicznego.
Model ,,Twoja marka, nasze zasoby” daje niezaleznos¢
w ksztaltowaniu wizerunku i relacji z klientami, a jedno-
cze$nie zapewnia dostgp do narze¢dzi, ktére trudno byloby
rozwija¢ samodzielnie. Z tego rozwiazania korzysta dzi§
blisko 900 naszych partneréw w calej Polsce.

Whbrew obawom technologia nie dehumanizuje rynku
ubezpieczen. To od niej zalezy, czy agent bedzie tracit
czas na czynno$ci administracyjne, czy wykorzysta go
na rozmowg z klientem i realne doradztwo. Cyfryzacja
porzadkuje procesy, skraca Sciezki decyzyjne i pozwala
lepiej zarzadzaé portfelem. Dzigki temu rola agenta staje
si¢ bardziej ekspercka.

Swiat cyfrowy nie eliminuje poSrednikdéw — zmienia ich
kompetencje i zakres odpowiedzialno$ci. Multiagencja
przestaje by¢ jedynie dystrybutorem produktdéw, a staje
si¢ partnerem technologicznym, ktéry buduje dla agenta
stabilne 1 bezpieczne $rodowisko rozwoju. Agent, ktéry
potrafi polaczy¢ relacyjnosé z efektywnym wykorzystaniem
narz¢dzi cyfrowych, nie tylko utrzyma swoja pozycjg, ale
bedzie ja systematycznie wzmacnial. U




WSPARCIE DLA AGENTOW

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

EPRO

Stawiamy
na multiproduktowosc
| NowoCczesne narzedzia

EPRO wchodzi w nowy etap swojego rozwoju. Po pota-
czeniu z Phinance pod koniec ubieglego roku rozpoczg-
liSmy proces dynamicznej ewolucji, za ktora stoi nowa stra-
tegia sprzedazy oraz cyfrowe wsparcie pracy przedstawicieli.
To dla nas moment symboliczny: po 25 latach dzialalnosci
inaczej zaczynamy patrze¢ na rolg posrednika ubezpiecze-
niowego i finansowego.

Przez lata budowaliSmy pozycj¢ w oparciu o sprawdzone,
bardzo warto$ciowe 1 uczciwe wobec klientéw produkty
z grupy ubezpieczen na zycie. Przede wszystkim byly to
produkty Ergo Hestii, ktéra przez dlugi czas byta niemal
wylacznym partnerem EPRO. Ten fundament pozostaje
niezmienny. Produkty ,,zyciowe” — Ergo Hestii oraz Vienna
Life - s3 wcigz najwazniejsza czgécig naszego biznesu. Dzi$
jednak idziemy krok dalej. Stawiamy na multiproduktowos$¢ oraz
rozwdj nowoczesnych narzedzi sprzedazy, ktére pozwolg naszym przed-
stawicielom dziata¢ szerzej, szybciej i jeszcze skuteczniej odpowiadaé
na realne potrzeby klientow, poniewaz te rowniez zmienity sie na prze-
strzeni ostatnich lat.

Ambicja EPRO jest tworzenie organizacji blizszej ludziom
— bardziej partnerskiej, elastycznej i otwartej na zmiany
rynkowe. Chcemy, aby przedstawiciel EPRO nie byt juz
kojarzony wylacznie z jedna kategoria produktéw. Stanie
si¢ natomiast dla klienta ,,oknem na $wiat finanséw”. Jesli
u klienta pojawia si¢ potrzeba kredytu, leasingu, ubez-
pieczenia, inwestycji, produktu bankowego czy wsparcia

Piotr Grzesik
prezes zarzadu EPRO

w obszarze zakupu i finansowania nieruchomosci —
pierwsza mysla powinno by¢ imi¢ lub nazwisko jego opie-
kuna — osoby, ktdra zna 1 ktérej ufa.

PrzyzwyczailiSmy si¢, ze rodziny maja swoich lekarzy
rodzinnych, a przeciez moga mieé¢ réwniez swoich
doradcoéw finansowych. To wiasnie idea multiproduktowej
opicki — dlugofalowej relacji opartej na zaufaniu, kompe-
tencji 1 dostgpnosci. Doradca staje si¢ wsparciem w gestym,
réznorodnym $wiecie finanséw, a nie sprzedawca pojedyn-
czego produktu.

Ten kierunek rozwoju wspieramy transformacja cyfrows.
Wdrazamy nowe rozwigzania informatyczne, ktore upraszczajg i przy-
spieszajg proces sprzedazy. Nasi przedstawiciele otrzymuja
dostep do bardzo zaawansowanej poréwnywarki w zakresie
ubezpieczen majatkowych, przejrzystych matryc i kalku-
latoréw produktowych, elektronicznej ankiety potrzeb
klienta i formularza AML.

Transformacja, ktéra realizujemy, to nie jednorazowy
projekt, lecz dtugoterminowa zmiana sposobu myslenia.
Multiproduktowos¢ i cyfryzacja maja jeden wspdlny cel —
postawi¢ klienta w centrum 1 zapewni¢ mu kompleksowe,
profesjonalne wsparcie w kazdej decyzji finansowej. EPRO
chce by¢ organizacja, ktora Iaczy relacyjnosé z technologia,
dos$wiadczenie z innowacja 1 tradycyjne warto$ci z nowo-
czesnym podejsciem do rynku. To wszystko staje si¢ nasza
droga. Q
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EXPECTUM

Symbioza empatii
| algorytmow

Ostatnie lata w polskiej branzy ubezpieczeniowej przypo-
minaja przyspieszony kurs przysztosci. Jeszcze niedawno
Srodowisko zastanawialo sig, czy digitalizacja wyprze trady-
cyjnego agenta. Dzi$, z perspektywy Expectum, widzimy
wyraznie: technologia nie zastapita cztowieka, ale dala mu
narz¢dzia, ktdre pozwalaja wej$é na wyzszy poziom profe-
sjonalizmu. Agent w $wiecie cyfrowym to juz nie tylko
doradca, to menedzer ryzyka operujacy w nowoczesnym
ekosystemie danych.

W Expectum od poczatku stawiamy na konkretne rozwia-
zania, ktére skracaja dystans mig¢dzy potrzeba a ochrong.
Zaledwie od 3 lat budujemy swoje miejsce w sieci, a juz
dzi$§ mamy 4 portale — trzy z nich to portale sprzedazowe,
gdzie klient moze zawrze¢ polis¢ online 1 natychmiast
otrzymac¢ ja na e-mail. To nasza odpowiedz na potrzeby
nowoczesnego konsumenta, ktory ceni swdj czas i ocze-
kuje proceséw ,zero-paper”.

Nasza obecno$¢ w siect jest sprofilowana i celowana. Na
polisa.edu.pl ubezpieczamy juz ponad 5 000 dzieci, dostar-
czajac rodzicom proste 1 szybkie rozwigzanie NNW szkol-
nego. Portal polisa-med.pl specjalizuje si¢ w ubezpieczeniach
zdrowotnych, ktére staja si¢ kluczowym elementem benefitow
pozaptacowych. Z kolei 0Cstrefa.pl pozwala btyskawicznie
zawrzeé ubezpieczenia obowiazkowe 1 niszowe, m.in. OC
operatora drona czy OC ksi¢ggowego. Nie zapominamy tez
o edukacji — prowadzimy portal gwarancjefinansowe.pl. To

Marcin Sliwinski
czfonek zarzadu Expectum

serwis informacyjny, ktory przystgpnym jezykiem wyjasnia,
czym s3 gwarangcje 1 potocznie mowiac: ,,z czym to si¢ je”.

Cyfryzacja ma stuzyé dwoém celom: uwalnianiu czasu
agenta oraz podnoszeniu bezpieczenistwa klienta. Prawdziwa
rewolucja cyfrowa dzieje sie tam, gdzie algorytmy wspierajg analize
potrzeb klienta (APK), pozwalajgc agentowi wytapac luki w ochronie,
ktorych ludzkie oko mogtoby nie zauwazyc.

Wspolczesny klient nie dzieli $wiata na online i offline.
On chce zaczaé proces na smartfonie, a sfinalizowa¢ go
rozmowa z ekspertem. Agent hybrydowy to taki, ktory
potrafi plynnie przechodzi¢ mi¢dzy tymi $wiatami. Auto-
matyzacja powinna zdejmowacé z jego barkéw biurokracje,
ale nigdy nie moze zdjaé z niego odpowiedzialnosci za
drugiego cztowieka. W momencie szkody klient nie chce
rozmawiaé z chatbotem; potrzebuje profesjonalisty, ktory
przeprowadzi go przez trudny moment.

W nadchodzacym roku kluczowym wyzwaniem be¢dzie
jeszcze lepsze wykorzystanie analityki danych. W Expectum
wierzymy, ze przyszlo$é nalezy do tych, ktérzy potrafia
potaczy¢ ,high tech” z ,high touch”. Agent przysztosci to
ekspert, ktory dzigki cyfrowym narz¢dziom wie o ryzy-
kach swojego klienta wigcej niz on sam, ale potrafi o nich
opowiedzie¢ prostym, ludzkim jezykiem. Swiat cyfrowy nie
jest zagrozeniem — to najwicksza szansa na to, by zawdd
agenta stal si¢ jeszcze bardziej nowoczesny, prestizowy

1 efektywny. 4
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HARPIE & ORLY SPRZEDAZY

OGOLNOPOLSKA MULTIAGENCJA UBEZPIECZENIOWA

Agent
W Swiecie cyfrowym

Temat numeru przywolal znany cytat Erica Hoffera:
W czasach zmian, swiat nalezy do tych, ktorzy si¢ uczq, podczas
gdy ci, ktdrzy juz si¢ ,nauczyli”, okazujq sie Swietnie przygotowa-
nymi do Zycia w Swiecie, ktory juz nie istnieje.

Zmiany otoczenia biznesowego, narz¢dzi, produktéw
1 metod sprzedazy to naturalny etap rozwoju w kazdej branzy.
Agent ubezpieczeniowy podazajacy za rozwijajgcym sie rynkiem
i technologiami nie stroni ani od rzeczywistosci online ani offline,
a obie w madry sposdb wykorzystuje w codziennej pracy, optyma-
lizujac np. mnogo$é obowiazkéw wynikajacych z ustawy
o dystrybucji ubezpieczeni czy procesy posprzedazowe.
Swiat cyfrowy coraz lepiej wspiera branze ubezpiecze-
niowa, oferujac narzedzia pozwalajace na efektywniejsze
zarzadzanie czasem. Przez to agenci moga wigcej uwagi
poswigcié na poglebiona rozmowe oraz budowanie relacji
z klientem. Dzi¢ki poréwnywarkom czy dedykowanym
systemom CRM przygotowywanie ofert, zawieranie umow
ubezpieczenia czy monitorowanie wygasajacych polis stato
si¢ prostsze, szybsze 1 bardziej efektywne. Ponadto auto-
matyzacja proceséw sprzedazowych czy mozliwoéé spotkan
online pozwala zabezpieczaé klientéw o kazdej porze
1 z whasciwie kazdej lokalizacji.

Wspieranie si¢ nowoczesnymi narz¢dziami buduje efekt
synergii — dzigki niemu agent ma szans¢ na rozwdj takze
w nowych kierunkach i kanalach sprzedazy ubezpieczen,
chociazby poprzez wykorzystanie linkéw afiliacyjnych.

Daniel Palak
prezes zarzadu Harpie & Orly Sprzedazy

Wierzymy jednak, ze doradztwo i mozliwos$é bezposredniej
rozmowy profesjonalisty agenta i klienta w potrzebie nigdy
nie zostang zastapione czymkolwiek cyfrowym, nawet
Jinteligencja”.

Agent zyskuje przewagg nad rzeczywisto$cia online w sposdb
oczywisty — gdy pomaga zrozumie¢ zapisy OWU, wskazuje
potencjalne ograniczenia ochrony oraz dba o realne bezpie-
czenstwo klienta. Jego doradztwo, rzetelna analiza potrzeb
oraz wlasciwa ocena ryzyka znajduja odzwierciedlenie
w dobrze skonstruowanej ochronie. Od zawsze méwi sig,
ze biznes ubezpieczeniowy oparty jest na relacjach i profesjo-
nalizmie. Relagja dzi§ 1 w przyszlosci to spotkanie 1 rozmowa,
Scieranie si¢ racji 1 argumentow, nazywanie tego, co pozostaje
niewypowiedziane mi¢dzy sfowami.

Ubezpieczenia nigdy nie byly ,towarami ze sklepowej
potki”, ktdrych etykiety fatwo poréwnaé. Dlatego wiedza
agenta, jego doSwiadczenie i umiejetno$¢ zrozumienia potrzeb
klientow sg wartoscig kluczowg, niemozliwg do zastgpienia, nawet
przez zaawansowang technologie.

Internet otwiera nam dzi§ wiele drzwi, ale nigdy nie
zastapi wiedzy oraz do$wiadczenia agenta zbudowa-
nych nie na algorytmie, a na realnej, wieloletniej pracy
z klientem oraz starannej analizie jego wymagan, potrzeb
1 oczekiwan. Zaufanie powstaje bowiem w prawdziwej
rzeczywisto$ci, nie wirtualnej, nawet jesli ta potrafi by¢
bardzo pomocna. U
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W stuzbie agentom

Cyfryzacja trwale zmienila sposéb funkcjonowania branzy
finansowej 1 ubezpieczeniowej. Agent ubezpieczeniowy
dziata dzi§ w srodowisku, w ktérym kluczowe znaczenie
maja dane, uporzadkowane procesy oraz zgodnos¢ z regu-
lacjami prawnymi. W OVB zdajemy sobie sprawg z tego,
jak nowoczesne narzedzia cyfrowe pomagaja w zarzadzaniu
praca doradcéw, obejmujac rekrutacje wraz z budowa struk-
tury oraz sprzedaz.

W pierwszym z naszych biznesowych obszaréw, jakim jest
rekrutacja i rozwoj struktury, kluczows rolg odgrywa program
Analiza Potencjafu. Wspiera on oceng predyspozycji kandy-
datdéw do zawodu doradcy. Narzedzie to pozwala w uporzad-
kowany sposdb analizowaé potencjal rekrutacyjny, kompe-
tencje oraz mozliwo$ci rozwoju w strukturze. Proces
rekrutacji 1 budowy struktur staje si¢ bardziej przewidywalny,
transparentny i skalowalny, a decyzje menedzerskie moga by¢
podejmowane w oparciu o obiektywne informacje.

Drugg istotng dziedzing biznesowa jest sprzedaz, ktora
w branzy ubezpieczeniowej ma silne uregulowania prawne.
W tym obszarze kluczowe znaczenie ma dla nas system
OVB Easy — centralna platforma sprzedazowa prowadzaca
agenta przez calg Sciezke procesu sprzedazy. Od analizy

Artur Patega
dyrektor finansowo-operacyjny, cztonek zarzadu OVB

potrzeb klienta, przez dobér produktéw, az po komplet-
no$¢ dokumentacji 1 zgodnos¢ z obowiazujacymi prze-
pisami. System ten zwigksza bezpieczenstwo sprzedazy,
eliminuje ryzyko blgdéw formalnych oraz podnosi jako$é
obstugi klienta.

Uzupetnieniem Srodowiska cyfrowego jest OVB Tools —
aplikacja mobilna wspierajaca codzienna pracg doradcow.
Zapewnia ona dostgp do raportdéw, szkolen, list
rankingowych oraz biezacych wynikéw. Doswiadczonym
menedzerom udost¢pniane jest rOwniez narzg¢dzie
Leadership Control wspierajace zarzadzanie strukturami
1 analiz¢ wynikéw zespotow.

W najblizszej przyszlosci planujemy szersze wykorzystanie
narzedzi opartych na sztucznej inteligencji. AI ma wspieraé
wdrozenie nowych doradcéw oraz pomagaé sprzedawcom
w lepszym dopasowaniu istniejacych produktéw do potrzeb
klientéw. Wiele usprawnien wdrazanych jest tez wspdlnie
z siecig sprzedazy, reprezentowang przez topowych mene-
dzeréw, tworzacych grupe Ambasadorow IT. Stoimy na stano-
wisku, ze cyfryzacja nie zastgpuje relacji, ale skutecznie je
wzmacnia, tworzac nowoczesne 1 bezpieczne srodowisko
pracy agenta ubezpieczeniowego. 1
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ﬁj. phinance

Technologia
wspierajgca doradce

Kluczowe jest zalozenie: systemy 1 narzedzia maja uprasz-
czaé pracg 1 skracaé droge do klienta. Dlatego podsta-
wowym narz¢dziem doradcdw Phinance jest PhiDoradca
— rozbudowany system CRM, ktory taczy zarzadzanie rela-
cjami z klientami, planowanie spotkan, analiz¢ potrzeb,
przygotowanie propozycji oraz obstuge obowiazkdéw regu-
lacyjnych, takich jak APK czy AML. Automatyzacja zadan
1 praca na jednym narzedziu pozwalaja doradcom skupié si¢
na rozmowie z klientem i doradztwie, zamiast na aspektach
administracyjnych.

Cyfrowe wsparcie obejmuje réwniez klientéw. Portal
PhiKlient umozliwia zdalne przekazywanie dokumentéw,
akceptacje propozycji oraz zarzadzanie zgodami. Dzigki
temu cz¢$¢ formalnoSci przenosi si¢ do §wiata online,
a spotkania z doradca moga koncentrowac si¢ na realnych
potrzebach. W roku 2026 planujemy dalsza rozbudowg
PhiKlienta, tak aby docelowo stal si¢ kompleksowym
Srodowiskiem dla klientéw Phinance. Chcemy, aby
w jednym miejscu mogli oni zobaczy¢ peten obraz swoich
produktéw finansowych, zawartych uméw 1 posiadanych
zabezpieczen — pelna histori¢ wspolpracy z Phinance,
a takze aktualny ich status. Takie rozwiazanie begdzie
realnym wsparciem w codziennym kontakcie z klien-
tami, zwigkszy transparentno$¢ wspdlpracy oraz ulatwi
1 uporzadkuje proces obstugi.

Roéwnie wazne jest zaplecze operacyjne. Intranet Phinance
stanowl centralne repozytorium wiedzy o produktach,

Lidia Pers
dyrektor ds. operacyjnych Phinance

procesach 1 regulacjach, a takze narz¢dzie komunikacji,
raportowania wynikéw oraz rozliczen prowizyjnych.
Z kolei PhiSystem integruje dane o klientach, produktach
1 wspolpracownikach oraz automatyzuje wymiang infor-
macji z ubezpieczycielami, co bezposrednio wplywa na
sprawno$¢ obstugi zawartych za posrednictwem Phinance
uméw finansowych 1 rozliczen prowizyjnych.

Od kilku lat konsekwentnie rozwijamy PhiPlatforme
w oparciu o integracje systemowe po APl z kluczo-
wymi partnerami biznesowymi — zakladami ubezpie-
czen. Dzigki temu zdarzenia sprzedazowe 1 okolosprze-
dazowe sa raportowane do naszych systeméw na biezaco.
Rozwiazania te realnie odciazaja sie¢ sprzedazy, minima-
lizuja ryzyko bledéw i pozwalaja doradcom skupié si¢ na
pracy z klientem. Na rok 2026 zaplanowali$my dalszy etap
rozwoju integracji API. Nasza ambicjg jest stworzenie wspolnego
Srodowiska logowania, ktore zapewni doradcom jednolity dostep do
systemow ubezpieczycieli oraz Phinance. Nastgpnym krokiem
bedzie automatyczne przekazywanie danych klienta
pomiegdzy systemami, aby doradca nie musial wprowadzaé
tych samych informacji wielokrotnie.

Rozwdj platformy IT w Phinance to dlugofalowa stra-
tegia oraz konkretne decyzje technologiczne 1 procesowe.
Dzigki nim nasi doradcy maja stabilne zaplecze operacyjne,
uporzadkowane procesy 1 wigcej czasu na to, co najwaz-
niejsze, czyli na budowanie relacji z klientami 1 dtugofa-
lowe doradztwo. 4
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Multiagent
przysztosci w praktyce

Cyfrowa rewolucja w ubezpieczeniach nie jest juz trendem,
lecz trwala zmiang, ktéra redefiniuje rolg agenta i oczeki-
wania klientéw. W §wiecie, gdzie liczy si¢ dostgpnosé,
personalizacja i szybkos¢ decyzji, multiagent staje si¢ nowo-
czesnym doradca, sprawnie poruszajacym si¢ w ekosys-
temie narzg¢dzi cyfrowych. W PPF transformacja technolo-
giczna jest jednym z filaréw dlugofalowej strategii rozwoju.
Rynek ubezpieczen wchodzi w etap, w ktorym technologia decy-
duje o skali i jakoSci dziatania, ale to cztowiek nadal buduje warto$¢
relaci z klientem. Nasza ambicja jest potaczenie tych dwdch
$wiatdéw w spdjny, nowoczesny model sprzedazy.
Multiagencja konsekwentnie wyposaza swoich sprze-
dawcow w zaawansowane narzedzia wspierajace kazdy etap
pracy z klientem: poréwnywarkg ubezpieczeniowa, system
CRM, rozwiazania do agregowania baz polis, kontrolingu
wznowien oraz zarzadzania portfelem. Dzigki temu agent
zyskuje petna wiedzg o kliencie w jednym miejscu, co prze-
klada si¢ na wyzsza skuteczno$¢ dziatan oraz dynamiczne
wzrosty sprzedazowe w kluczowych liniach produktowych.
Budujemy $rodowisko pracy, w ktérym agent ma dostgp
do najlepszych narzg¢dzi na rynku i moze koncentrowaé
si¢ na tym, co naprawdg tworzy przewagg konkurencyjna:
cksperckim doradztwie i dlugofalowej relacji.

Cyfrowy multiagent to réwniez nowoczesna komunikacja
i sprzedaz wielokanalowa. PPF wykorzystuje narz¢dzia do

Maciej Wolinski
wiceprezes zarzadu Poczta Polska Finanse

globalnej wysytki informacji, rozwiazania afiliacyjne oraz
sztuczng inteligencj¢ wspierajaca tworzenie materialow
marketingowych i personalizacj¢ komunikacji.
Réwnolegle spotka realizuje ambitng strategi¢ rozwoju sieci
sprzedazy stacjonarnej. W 2026 roku Poczta Polska Finanse
planuje istotne rozszerzenie wspoipracy poprzez dotaczenie
kolejnych 1 000 sprzedawcdédw ubezpieczenl, co pozwoli
znaczaco zwigkszy¢ dostgpnos¢ oferty oraz wzmocnié obec-
no$¢ produktéw finansowych dla klientéw na terenie catego
kraju.

Dysponujemy unikalng skaly. Srednia placowke pocztows
odwiedza miesigcznie ok. 20 tysigey klientéw. To ogromny,
niewykorzystany jeszcze w pelni potencjal, ktéry chcemy
przekué w trwaly wzrost portfela ubezpieczeniowego
1 kredytowego.

Mimo intensywnej cyfryzacji fundamentem modelu bizneso-
wego pozostaje bezposredni kontakt z klientem. Technologia ma
wzmacniaé agenta, a nie go zastgpowac. Nie budujemy
infolinii ani sprzedazy opartej na agentach Al. Stawiamy
na sprzedaz stacjonarna, rozmowg i zaufanie, bo to one
w dlugiej perspektywie decyduja o lojalnosci klientow.

To wtlasnie takie podejécie definiuje multiagenta PPF
w Swiecie cyfrowym — nowoczesnego, skalowal-
nego i jednocze$nie gl¢gboko osadzonego w relacji
z klientem. U




WSPARCIE DLA AGENTOW

KALEJDOSKOP MULTIAGENTOW

Naszym celem
Jest partnerska
wspofpraca

Rynek ubezpieczeniowy dynamicznie si¢ zmienia. Wsp6t-
czesny agent to dzi$ nie tylko ekspert produktowy, ale
réwniez profesjonalny doradca, ktéry ma dostgp 1 potrafi
korzysta¢ z nowoczesnych narzg¢dzi oraz systemow.

W Polisa Expert doskonale rozumiemy znaczenie tech-
nologii w rozwoju biznesu ubezpieczeniowego. Dlatego
konsekwentnie inwestujemy w rozwigzania, ktére realnie
usprawniaja pracg partneréw i zespotéw sprzedazowych.
Nowoczesne systemy informatyczne wspierajg proces obstugi
klientow, porzadkujg dokumentacje oraz zwiekszajg efektywnosé
biura.

Jednym z kluczowych narzg¢dzi jest udost¢pniony
wszystkim partnerom kalkulator ofert ubezpieczeniowych.
Unmozliwia on szybkie i przejrzyste przygotowanie ofert, od
APK przez wystawienie polisy, az po integracj¢ z systemem
CRM 1 przechowywanie dokumentéw. Dzigki temu part-
nerzy moga skoncentrowac si¢ na relacji i doradztwie.
Istotnym wsparciem jest Portal Partnera, ktory zapewnia
dostgp do niezbg¢dnych dokumentéw zgodnych z ustawa
o dystrybucji ubezpieczen, historii sprzedazy oraz petnych
informacji o prowizjach. Transparentno$¢ wspotpracy
pozwala budowaé zaufanie i §wiadomie planowaé rozwdoj
wlasnego biznesu.

Mimo dynamicznego rozwoju technologii, w Polisa Expert
niezmiennie stawiamy na relacje. Wierzymy, ze nawet

Arkadiusz Grabski, Marlena Szpurgis,
Katarzyna Bober-Orlinska, Anna Zapalska
zarzad Polisa Expert

najlepsze systemy nie zastapia bezposredniego kontaktu
1 indywidualnego podej$cia do partnera i klienta. Naszym
celem jest partnerska wspotpraca oparta na zaufaniu, otwar-
tosci 1 wzajemnym wsparciu.

Réwnie wazny jest dla nas rozwéj kompetencyjny part-
neréw. Regularnie organizujemy szkolenia, warsztaty
oraz wyjazdy dla akcjonariuszy, ktdre sprzyjaja wymianie
do$wiadczen 1 integracji. Inwestujemy w wiedzg 1 relacje,
bo wiemy, ze silna sieé¢ partneréw to fundament stabilnej
organizacji.

Obecnie pracujemy takze nad nowym, kompleksowym
systemem, ktéry usprawni funkcjonowanie calej struktury
od szczebla zarzadu, przez dzial menedzerski, az po part-
neréw i ich pracownikdw. Naszym celem jest stworzenie nowo-
czesnego, spojnego Srodowiska pracy, zapewniajgcego bezpieczen-
stwo, wygode i dostep do biezgcych informacii.

Nieustannie poszukujemy nowych rozwiazan, ktére wspie-
raja rozwdj partneréw i wzmacniaja ich konkurencyjnosé
na rynku. Eaczymy nowoczesne technologie z doswiadcze-
niem, relacjami i realnym wsparciem operacyjnym.
Wierzymy, ze wiasnie taka réwnowaga, pomigdzy inno-
wacja a czlowiekiem, jest dzi$§ kluczem do sukcesu w branzy
ubezpieczen. Polisa Expert to przestrzen dla tych, ktorzy
chca rozwijaé swoj biznes w stabilnym, nowoczesnym
1 partnerskim $rodowisku. U
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tgczenie technologii
Z doradztwem

Cyfryzacja spoleczenstwa w ostatnich latach zasadniczo
zmienita sposéb funkcjonowania agentdéw, zaréwno
w sektorze ubezpieczeniowym, jak i szerzej rozumianych
ustugach doradczych. Agent w Swiecie cyfrowym nie jest juz
wytgcznie lokalnym posrednikiem opierajgcym relacje na bezpo-
srednim kontakcie. Dzis faczy kompetencje doradcy, analityka
danych 1 przewodnika po coraz bardziej ztozonych rozwia-
zaniach doste¢pnych online.

Korzysci plynace z cyfryzacji sa wielowymiarowe. Przede
wszystkim wzrosta dostgpnosé ustug. Klient moze zapo-
zna¢ si¢ z oferta, pordwnaé warlanty czy rozpoczaé proces
zakupu o dowolnej porze i z dowolnego miejsca. Narzedzia
cyfrowe pozwalaja agentowl szybciej analizowaé potrzeby,
korzysta¢ z kalkulatoréw, systeméw CRM czy podpisu
elektronicznego, co skraca proces obstugi. Automaty-
zacja czgscl czynnosci administracyjnych daje wigcej prze-
strzeni na realne doradztwo 1 budowanie relacji. Cyfryzacja
zwigksza tez transparentnos¢ — klient ma latwiejszy dostep
do dokumentéw 1 warunkéw umowy.

Klasyczny model dystrybucji w duzym stopniu zblizyl
si¢ do modelu online. Granica mi¢dzy sprzedaza stacjo-
narna a cyfrowa ulegla zatarciu. Nawet jesli decyzja zapada

Adam Moczydtowski
czfonek zarzadu Rankomat

W rozmowie z agentem, proces informacyjny cz¢sto zaczyna
si¢ w internecie. Klienci przychodza przygotowani i ocze-
kuja sprawnej, hybrydowej obstugi. To wymusza integracj¢
kanatéw komunikacji oraz spdjnosé przekazu niezaleznie
od tego, czy kontakt odbywa si¢ telefonicznie, mailowo,
przez wideorozmowg czy w biurze.

Jednoczes$nie rosna wymogi prawne zwiazane z ochrona
danych osobowych. Agent dziatajacy w Srodowisku cyfrowym
musi dbac¢ o bezpieczenstwo systemow, prawidtowe pozyskiwanie
zg0d oraz realizacje obowigzkow informacyjnych. Transparent-
nos$¢ w zakresie celu 1 zakresu przetwarzania danych staje
sie elementem budowania zaufania.

Agent w §wiecie cyfrowym to dzi$ profesjonalista funkcjo-
nujacy na styku technologii, prawa i relacji. Przykladem
takiego podejscia jest model rozwijany przez Rankomat,
ktéry zbudowat silne kompetencje online, a jednocze$nie
zapewnia wsparcie doswiadczonych agentéw. Otwarcie na
wspdlprace z agentami stacjonarnymi sprawilo, ze organi-
zacja stala si¢ pelnoprawna hybryda, taczaca technologi¢
z bezpo$rednim doradztwem. Taki model daje realne narze-
dzia do efektywnego funkcjonowania na wspoélczesnym
rynku ubezpieczefi. 4
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GRUPAN? RBG

Cyfrowy agent
to nowoczesny agent

Cyfrowy $wiat nie jest juz przyszloScia — to rzeczywi-
stosé, w ktorej kazdy agent musi umie¢ si¢ odnalezé. Jako
szefowie multiagencji Grupa RBG nie mamy co do tego
watpliwosci: jezeli chcemy budowaé wartosé, zwigkszaé
sprzedaz 1 utrzymac¢ talenty w strukturze, musimy dawa¢
agentom narze¢dzia 1 przestrzenn do nowoczesnej pracy.
Zamiast skupia¢ si¢ wylacznie na technologii, wolimy dzi$
mowic o efektach, jakie zauwazamy wérod agentdéw. Bo
cyfryzacja to nie tylko automatyzacja — to przede wszystkim
wieksza skuteczno$¢ w realizowaniu misji agenta: informowaniu,
edukowaniu i chronieniu klientow.

Widzimy to na co dzien. Agenci, ktérzy aktywnie korzy-
staja z narzg¢dzi cyfrowych, nie tylko szybciej odpowiadaja
na pytania klientéw, uswiadamiajac ich, ze w ubezpiecze-
niach majatkowych wazniejsza jest jako$¢ niz cena, ale tez
sprzedajg wiecej ubezpieczen zyciowych i zdrowotnych — w niekto-
rych przypadkach notujac kilkusetprocentowe wzrosty rok do
roku. Jeden z agentow, ktéry wezesniej zajmowat si¢ tylko
ubezpieczeniami majatkowymi, w ostatnim roku sprzedal
ponad 100 polis zdrowotnych i zyciowych — to efekt regularne;j
edukacji klientdéw 1 budowania $wiadomosci z wykorzysta-
niem narze¢dzi cyfrowych.

Klienci sa dzi$§ bardziej wymagajacy — 1 stusznie. Coraz
czgsciej nie pytaja juz tylko: ,ile to kosztuje”, ale: ,co

Grzegorz Bykowski, Rafat Redzynia, Bartosz Wolski
Grupa RBG

doktadnie zawiera to ubezpieczenie?”. Widzimy, jak dzigki
cyfrowym tre$ciom 1 lepszej komunikacji, agenci pomagaja
klientom dokonywac bardziej Swiadomych wyborow, szczegdlnie
przy ubezpieczeniach majatkowych.

Zyskalismy takze co$, czego nie da si¢ przeliczyé na
prowizje: €zas. Czas, ktéry wezesniej byl pochtaniany
przez wielokrotne tlumaczenie podstawowych kwestii,
dzi§ mozemy wykorzystaé na pogl¢bione rozmowy, analizg
potrzeb czy przedstawienie szerszych rozwiazan. Agenci
staja si¢ bardziej doradcami niz sprzedawcami. A to —
naszym zdaniem — najlepsza droga do budowania lojalnosci
1 dlugofalowych relacji.

Dlatego poza takimi podstawowymi narz¢dziami, jak:
CRM, poréwnywarka, obsluga APK i IDD, w codziennej
sprzedazy pomaga nam aplikacja Avataro — proste i skuteczne
narzg¢dzie, w ktérym kazdy agent ma swoja wersj¢ spersona-
lizowanych filméw edukacyjnych, rolek 1 postéw do social
mediéw. Narz¢dzie automatyzuje edukacje klienta, skraca
czas tlumaczen 1 pozwala dziataé profesjonalnie — nawet bez
wlasnego zaplecza marketingowego. Dla wielu agentdw to
dostownie ,game changer” w codziennej pracy.

Cyfrowy $wiat to nie moda. To szansa, z ktérej warto madrze
skorzysta¢ — nie tracac kontaktu z czlowickiem, ale wykorzy-
stujac technologig, by by¢ dla niego jeszcze blizej. 1
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UBEZPIECZENIA
wnr o PID Group

Technologia i relacje
Jako nasza najwieksza
przewaga

Rynek ubezpieczeniowy zmienia si¢ dzi§ szybciej niz kiedy-
kolwiek wezesniej. Klienci funkcjonuja w §wiecie online
— poréwnuja oferty w internecie, oczekuja natychmiasto-
wego kontaktu, chca podpisywaé dokumenty zdalnie 1 mieé
wszystko dostgpne z poziomu telefonu. Cyfryzacja jest
standardem 1 dodatkiem do pracy agenta, ale nie mozna go
zastapic.

Patrzymy na te zmiany jak na szansg, a nie wyzwanie.
Wierzymy, ze nowoczesna multiagencja musi dziata¢ szybko,
sprawnie i technologicznie, ale jednoczesnie nie moze tracic tego,
c0 W ubezpieczeniach najwazniejsze — relacji i zaufania.

Dlatego konsekwentnie rozwijamy narze¢dzia cyfrowe, ktore
realnie utatwiaja pracg agentom. Szybkie kalkulatory, dostgp
do ofert wielu ubezpieczycieli w jednym miejscu, uprosz-
czone procesy sprzedazy, zdalna obstuga dokumentéw
czy mozliwo$¢ pracy z kazdego miejsca w Polsce — to dzi$
podstawa efektywnej pracy. Technologia ma skracaé czas
obstugi 1 zdejmowacé z agentdéw zbe¢dne formalnosci, tak
aby mogli skupi¢ si¢ na tym, co najwazniejsze: rozmowie
z klientem i doradztwie.

Jednocze$nie wiemy, ze sam system sprzedazy nie buduje
przewagi rynkowej. Buduja ja ludzie. Nasza firma od
poczatku opiera si¢ na relacjach. Nie jeste$Smy anonimowa
korporacja. Zarzad, pracownicy centrali i agenci znaja si¢
osobiscie. JesteSmy relatywnie niewielka organizacja, dzigki
czemu mozliwy jest bezposredni kontakt, szybkie decyzje

Marzena Guca
wiceprezes zarzadu RCU

Lucjan Brychcy
prezes zarzadu RCU

1 prawdziwe partnerstwo. Agent nie jest numerem w struk-
turze — jest czg¢scig zespotu.

Regularnie organizujemy szkolenia, spotkania integracyjne
oraz wyjazdy szkoleniowe. To nie tylko forma motywacji,
ale przede wszystkim przestrzent do wymiany do$wiadczen,
rozmoéw i budowania relagji.

Dzisiejszy $wiat cyfrowy coraz cz¢Sciej opiera si¢ na zdalnej
wspotpracy 1 wirtualnych strukturach. My jednak obser-
wujemy co$ bardzo wyraznie — klient nadal potrzebuje
kontaktu z realnym czlowickiem. Potrzebuje agenta, ktory
odbierze telefon, spotka si¢ osobiScie 1 przeprowadzi go
przez proces krok po kroku.

Dlatego nasz model dziala kaskadowo. Wspieramy i szko-
limy agent6w, dajac im wiedzg, narzg¢dzia 1 poczucie bezpie-
czenstwa. Dzigki temu oni moga edukowaé swoich
klientéw, ttumaczyé réznice w ofertach i pomagaé
w wyborze optymalnej ochrony. Zamiast sprzedawaé
ynajtansza polis¢”, buduja dlugofalowe relacje oparte na
zaufaniu.

Wierzymy, ze przysztos¢ multiagencji to potaczenie dwach
Swiatow: nowoczesnych technologii oraz silnych, ludzkich relacji.
Duze organizacje czgsto maja skalg, ale brakuje im bliskosci.
My taczymy jedno i drugie — sprawnie poruszamy si¢
w §wiecie cyfrowym, jednocze$nie zachowujac partnerski,
bezposredni charakter wspolpracy. To wladnie jest nasza
najwigksza przewaga. U4
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RESO

EUROPA SERVICE

Czy wymagania
agentow zmienity sie
na przestrzeni lat?

To pytanie czg¢sto pojawia si¢ w kontekScie cyfryzacji
branzy ubezpieczeniowej. Paradoksalnie, mimo rozwoju
technologii, odpowiedz brzmi: nie.

Od blisko 15 lat pracuj¢ w ubezpieczeniach, z czego ponad
dekad¢ w Reso Europa Service. W tym czasie wspdtpraco-
watem z agentami na réznych poziomach. Zajmowatem
si¢ obstuga telefoniczng i merytoryczna, wsparciem tech-
nicznym oraz relacjami biznesowymi. Dzigki temu dobrze
poznatem realia ich codziennej pracy, tempo funkcjono-
wania oraz wyzwania, z jakimi si¢ mierzj.

Kluczowym zasobem w pracy agenta niezmiennie
pozostaje czas. Oczekuje on prostych i przejrzystych
produktow, ktére nie rodza zbgdnych watpliwosci ani
nie wymagaja skomplikowanych wyjasnien klientowi.
Roéwnie istotne jest state, dostgpne ,od r¢ki” wsparcie
w przypadku dodatkowych pytan, zaréwno merytorycz-
nych, jak i menedzerskich. W dzisiejszym Swiecie cyfrowym
szybkos$c reakceji i tatwy dostep do wiedzy sg rownie wazne jak
sama oferta.

Agenci chea pracowaé szybko 1 elastycznie, bez koniecz-
nosci korzystania z wielu systeméw czy samodzielnego
poréwnywania ofert réznych ubezpieczycieli. Dlatego
technologie powinny realnie upraszczaé proces sprzedazy,
a nie go komplikowaé. W Reso od lat stawiamy na jako$¢,

Kamil Jurewicz
dyrektor Departamentu Sprzedazy RESO Europa Service

rzetelnosé i komfort wspolpracy. Zalezy nam, aby posred-
nicy czuli, ze maja po drugiej stronie realne wsparcie oraz
nowoczesne rozwiazania, ktére ulatwiaja im codzienna
pracg i generuja przychody w prosty sposéb.

Nasza aplikacja ,Panel Agenta” zostata zaprojektowana tak, aby
maksymalnie utatwi¢ obstuge klienta i prezentacje ofert ubez-
pieczen, skracajac proces sprzedazy do niezbednego minimum
— szczeglInie w obszarze ubezpieczen komunikacyjnych i tury-
stycznych. W przypadku ubezpieczenn komunikacyjnych
wystarczg dzi§ dwie dane klienta, aby w kilka chwil
otrzymac oferty zintegrowanych zakladéw ubezpieczen.
Pracujemy nad kolejnymi integracjami i naszym celem jest
pelna wspotpraca technologiczna z ubezpieczycielami do
konca 2026 roku. Podobnie w obszarze ubezpieczen tury-
stycznych — w Panelu Agenta umiesciliSmy prosty kalku-
lator, ktéry pozwala szybko poréwnaé trzy atrakcyjne
oferty. W przyszlosci planujemy rozbudowacé ten system,
aby umozliwi¢ poréwnywanie co najmniej pigciu ofert.
Cyfryzacja nie jest celem samym w sobie, lecz odpowie-
dzig na realne potrzeby agentéw i zmieniajace si¢ ocze-
kiwania klientéw. Multioferta przygotowana w kilka
sekund to dzi$ standard, ktéry konsekwentnie budujemy
razem z naszymi partnerami, wspierajac ich w efektywnej
1 nowoczesnej sprzedazy. U
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DOM
UBEZPIECZENIOWY
SPECTRUM

&

Nowoczesny
doradca w sercu
technologicznego
ekosystemu

Obserwujac dynamiczne zmiany na rynku, stajemy przed
jasnym wnioskiem: sektor ubezpieczeniowy przechodzi
wlasnie jedna z najciekawszych transformacji w swojej
historii. W Domu Ubezpieczeniowym Spectrum nie
patrzymy na technologig, jak na cel sam w sobie, ale jak na
narzedzie, ktore ma przywrécié doradey to, co w tym zawo-
dzie najcenniejsze: czas na budowanie relacji i merytoryczne
wsparcie klienta. Nasza ambicja nie jest rewolucja dla samej
zmiany, lecz ewolucyjne wspieranie przedsigbiorcoéw ubez-
pieczeniowych w $wiecie, w ktdrym Sprawnos¢ operacyjna staje
sie nowg walutg.

Sercem naszych dziataf pozostaje System Zarzgdzania Agencjg
SADUS All'in #1. Tworzac go, czerpaliSmy z praktycznych
doswiadczen naszych ekspertow, ktorzy doskonale znaja realia
pracy z klientem. Obecnie stawiamy kolejne kroki, wpro-
wadzajac rozwigzania oparte na sztucznej inteligencji. Nasze
najnowsze funkcjonalnosci, jak chociazby w pelni zautoma-
tyzowane wczytywanie danych ze skanéw polis, to dopiero
zapowiedz szerszego cyklu innowacji. Al w naszym wydaniu
ma by¢ dyskretnym, ale niezwykle skutecznym asystentem,
ktéry przejmuje zmudna analityke dokumentdw, oszczedzajac
czas 1 energi¢ agenta.

Artur Zajdel
prezes zarzadu Domu Ubezpieczeniowego Spectrum

Wspdtczesna widocznosé to takze obecnos¢ w przestrzeni cyfrowe;,
dlatego intensywnie wspieramy naszych partneréw w budo-
waniu lokalnej rozpoznawalnosci. W 2025 roku zapewniliSmy
naszym agentom ponad 200 bezplatnych kampanii w mediach
spotecznosciowych. Laczymy nowoczesny marketing z tradycyjnym
wsparciem menedzerskim, bo wiemy, ze za kazdym algorytmem
musi staé zyczliwy ekspert gotowy do pomocy.

Wierzymy w model partnerstwa opartego na realnej swobo-
dzie. W Spectrum zrezygnowaliSmy z barier wejécia — nie
stosujemy oplat licencyjnych czy abonamentéw. To wyraz
uszanowania wobec wysitku, jaki kazdy agent wktada
w budowanie wlasnego biznesu. Nasza rola jest dostarczenie
ekosystemu, ktory ten wysitek pomniejszy, a pomnozy rezul-
taty. Chcemy, by nowoczesny profesjonalista czul, ze ma za
sobg zaplecze, ktore rozumie specyfike tej pracy — od strony
technologicznej, marketingowej 1 produktowe;.

Patrzac w przyszlo$é, jestem przekonany o sukcesie tych
organizacji, ktore potrafia polaczy¢ technologiczng pewno$é
siebie z autentyczng troska o komfort pracy doradcy. W Domu
Ubezpieczeniowym Spectrum z zaangazowaniem budujemy
taki wlasnie standard — profesjonalny, nowoczesny, a przede

wszystkim ludzki. 4
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superpolisa

Partner Superpolisy
W Swiecie cyfrowym

Cyfryzacja rynku ubezpieczeniowego nie jest juz kierun-
kiem rozwoju, lecz jego fundamentem. Dla duzych multia-
gencji oznacza to konieczno$¢ systematycznych inwestycji
w technologig, skal¢ oraz standaryzacj¢ procesow. W Super-
polisie od lat konsekwentnie realizujemy strategi¢ cyfrowa,
wychodzac z zalozenia, ze nowoczesne narzedzia nie zastg-
puja agenta, lecz realnie wzmacniaja jego rolg 1 efektywnosé.
Postepujaca cytryzacja redefiniuje zawdd agenta ubezpiecze-
niowego. Automatyzacja procesdw sprzedazowych i1 obslu-
gowych zmienia charakter pracy z transakcyjnej na doradcza.
Dysponujemy systemem sprzedazowym obejmujacym
kilka kluczowych linii produktowych, zintegrowanym
z narz¢dziami wspierajacymi analizg ofert, obsluge posprze-
dazowa oraz zarzadzanie portfelem klientéw. Automatyzacja
procesow administracyjnych pozwala agentom skoncentrowac sig na
tym, co kluczowe — jako$ci doradztwa i relacji z klientem.
Szczegdlne znaczenie cyfryzacja ma w obszarze ubezpie-
czen na zycie 1 zdrowie. To segment, w ktérym techno-
logia wspiera proces doradczy, ale nie zastgpuje rozmowy
o potrzebach ochronnych klienta. Cyfryzacja sprzyja przej-
Sciu od sprzedazy pojedynczych polis do budowy spdjnych,
dlugoterminowych programéw ochrony.

Skala dzialalnosci naszej multiagencji umozliwia bezkom-
promisowy rozwdj technologii, co przeklada si¢ na zapew-
nienie agentom oraz multiagencjom dziatajacym w ramach

Jakub Nowinski
prezes zarzadu Superpolisa

grupy stabilnych warunkéw do diugotalowego rozwoju.
Oznacza to dostep do nowoczesnych narze¢dzi, sprawdzo-
nych proceséw oraz realnego wsparcia operacyjnego.
Systematycznie poszerzamy nasze struktury, tworzac dla
agentéw bezpieczne 1 przewidywalne srodowisko pracy.
Dzigki temu nie musza oni samodzielnie mierzy¢ sig
z wyzwaniami technologicznymi, organizacyjnymi czy
regulacyjnymi. Wspélne zaplecze pozwala agentom koncen-
trowaé si¢ na sprzedazy i1 doradztwie, przy jednoczesnej
pewnosci, ze rozwo6j technologii, narz¢dzi oraz rozwigzan
produktowych odbywa si¢ w sposéb diugoterminowy
1 spojny z potrzebami ich biznesu.

Skala dzialania umozliwia réwniez efektywniejsze inwe-
stycje w systemy CRM, narzedzia analityczne oraz rozwoj
oferty produktowej. Szczegblne znaczenie ma tu Iaczenie
kompetencji w obszarze ubezpieczenr majatkowych
z rozwiazaniami z zakresu zycia i zdrowia, co pozwala
agentom budowa¢é pelniejsze 1 bardziej kompleksowe
doradztwo dla klientéw.

Przyszto$¢ rynku ubezpieczeniowego nalezy do agentéw, ktorzy
potrafig skutecznie tgczy¢ technologie z wysokiej jakosci doradz-
twem. Silna marka multiagencji, stabilne zaplecze tech-
nologiczne oraz kompetencje agentdw tworza model
pracy oparty na zaufaniu, partnerstwie 1 dlugoterminowej
warto$ci dla klienta. O
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Ultra _
ubezpieczenia

Agent
Jako wysokie| klasy
specjalista

Na naszych oczach odbywa si¢ w ekspresowym tempie,
bez mala z tygodnia na tydzien, przewr6t technologiczny
zwiazany z Al. Fascynujace sa nowe mozliwosci z niego
plynace. Z drugiej strony ludzie niektérych zawodow,
np. kreatywnych, z niejakim przerazeniem obserwuja, ze
ustugi, z ktérych dotad zyli, staja si¢ coraz mniej potrzebne,
bo przecigtnie zainteresowany nowymi narz¢dziami uzyt-
kownik sieci moze wygenerowaé potrzebne mu grafiki,
ilustracje, teksty.

Nie sposéb nie odnosié tej rewolucji do wlasnego
podwoérka. Co to wniesie do naszej branzy? Jaki bedzie
agent nowej ery?

Warto najpierw zadaé pytanie, jacy begda nasi klienci.
Czesto zaklada sig, ze kolejne generacje konsumentéw
ustug ubezpieczeniowych coraz chetniej korzystaé beda
z alternatywnych kanaléw sprzedazy, jak choéby poprzez
aplikacje telefoniczne. Tymczasem wiele badan socjolo-
gicznych wskazuje przeciwng prawidtowosé: miodzi klienci
mniej rozumiejg ubezpieczenia i wymagajq wiekszej opieki niz
ich rodzice. Co wigcej nie cheg ich nadmiernie rozumieé.
Lepiej mieé swojego cztowieka od tych spraw. Strategicz-
nego doradcg.

Marek Niewiadomski
prezes zarzadu Ultra Ubezpieczenia

Dlatego zaktadam, ze agent ery cyfrowej bedzie wspomagaf
sie narzedziami do komunikacji, do konstruowania i prezentowania
ofert, do analizy potrzeb. Rola agenta koncentrowac si¢ bedzie
zapewne coraz bardziej na skomplikowanych ryzykach
oraz ubezpieczeniach na zycie, gdzie kluczowe sa emocje
1 zaufanie.

Wierzg, ze dzigki przyspieszeniu proceséw obstugowych
1 likwidacyjnych, lepiej dopasowanym ofertom produk-
towym, znaczaco poprawi si¢ spoleczny odbiér calej branzy,
a co za tym idzie prestiz zawodu agenta. Dobry posrednik
ubezpieczeniowy to przeciez kto$, kto musi mieé wiedzg
z wielu dziedzin — prawa, ekonomii 1 podstawowej analizy
finansowej, technologii budowlanych, przepiséw drogo-
wych 1 wielu innych. Musi zna¢ setki produktéw, umieé
poruszaé si¢ w dziesiagtkach systeméw, znaé Sciezki postg-
powania w kilku lub kilkunastu zakladach ubezpieczen. To
naprawdg ogrom niezbg¢dnej wiedzy 1 umiejgtnoscei, zashu-
gujacy na szacunck.

Widzg¢ wige agenta ery cyfrowej jako wysokiej klasy specja-
list¢, wspomaganego narz¢dziami Al ktére utatwia, przy-
spiesza 1 uprzyjemnia jego pracg. I cieszacego si¢ spolecznym
uznaniem. Zbyt optymistycznie? Ufam, ze nie. U
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Unilink

LIDER UBEZPIECZEN

W Swiecie danych
najwazniejszy
pozostaje cztowiek

Kiedy w XVII wieku w kawiarni Edwarda Lloyda
w Londynie rodzily si¢ podwaliny wspdlczesnych ubezpie-
czen, jedynym narzg¢dziem agenta byl arkusz papieru, piéro
1 osobista relacja z kupcem. Od tamtego czasu zmienilo si¢
niemal wszystko: tempo zycia, skala ryzyka i technologie,
z ktérych korzystamy. Jednak fundamenty tego zawodu
pozostaly niezmienne — zaufanie, wiedza i umiejgtnosé
rozmowy. Jako osoba odpowiedzialna w Unilink za rozwdj
narzedzi, z ktérych korzystaja nasi partnerzy, wierzg, ze
cyfryzacja nie ma zastgpowac tej ludzkiej warto$ci. Ma by¢
jedynie 1 az nowoczesnym wsparciem dla profesjonalisty.
W Unilink nasza filozofia jest prosta: agent jest sercem
procesu, a technologia jego dyskretnym wsparciem. System
UniWersum projektujemy tak, aby zdejmowat z barkéw
naszych partneréw to, co zmudne i powtarzalne. To
projekt, ktéry od pierwszej linii kodu powstaje w Sciste;j
wspdtpracy z praktykami. Dzigki temu caty proces — od
pierwszej kalkulacji po obstugg posprzedazows — znajduje
si¢ w jednym, spdjnym miejscu.

Budujemy kompletny ekosystem, ktéry wykracza poza
biuro. Jego czgicia jest aplikacja mUnilink, ktéra ,,rozmawia”
z UniWersum, dajac klientowi staty dostgp do polisy w tele-
fonie. Uzupetnieniem tej wizji jest UniEshop — narzedzie do
samodzielnej sprzedazy prostych produktéw, takich jak

Patrycja Wtulisiak
dyrektor Departamentu Technologii Wsparcia Sprzedazy Unilink

ubezpieczenia turystyczne czy NNW szkolne. Dzigki dedy-
kowanym kodom klient moze ubezpieczy¢ si¢ sam w kilka
chwil, a agent zyskuje czas i pewno$¢, ze jego portfel
pracuje nawet wtedy, gdy on skupia si¢ na bardziej ztozo-
nych sprawach.

Sztuczna inteligencja (Al) jest dzi§ tematem odmienianym
przez wszystkie przypadki. My postrzegamy ja jako narze-
dzie optymalizujace codzienno$¢é. Funkcjonalnosé OCR,
ktdra automatycznie czyta dane z dokumentéw, to dopiero
poczatek. Nowoczesne rozwigzania pomagajg agentowi w pefnym
zaopiekowaniu potrzeb ubezpieczeniowych klienta.

Dlaczego tak mocno inwestujemy w automatyzacjg?
Poniewaz najwigksza wartoScia w ubezpieczeniach pozo-
staje czas poSwigcony drugiemu cztowickowi. Chcemy, aby
partnerzy Unilink mogli skupi¢ si¢ na tym, w czym tech-
nologia nigdy ich nie zastapi: na empatii, wnikliwej analizie
potrzeb 1 budowaniu zaufania. Automatyzacja procesdw
pracujaca w tle daje komfort i przestrzen do bycia praw-
dziwym doradca, a nie administratorem danych.

Swiat cyfrowy w wydaniu Unilink to przestrzei, w ktorej
innowacje pracuja na sukces agenta. JesteSmy tu po to,
by dostarczaé narzg¢dzia przysziosci, dbajac jednocze$nie,
by w centrum tego wszystkiego wciaz pozostawat czlowiek
1jego potrzeby. U
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MICHAL MALCZYNSKI
prezes Fabryki Ubezpieczen

Analiza Potrzeb Abonenta (APA)

Mam $wiadomos¢, ze moje zycie to zart. Mam tez numer PESEL, ktory usprawiedliwia zapominanie o roznych rzeczach. Na
szczescie istniejg firmy, takie jak Polskie Koleje Panstwowe, ktére, bez zbednej zwioki, potrafig mi przypomnie¢, czym moje

zycie jest. — Miciar MarczyNiski

Rozsiadlem si¢ niedawno w przedziale klasy pierwszej (si¢
robi kontrakty sprzedazowe, si¢ ma — a co!) ekspresu relacji
Wroclaw-Krakow 1 wygrzebalem z plecaka ,Koszmary i fantazje”
H.P. Lovecrafta. C6z... W takiej branzy pracujemy, ze przy weird
fiction cztowiek wrecz odpoczywa. Znaczy — odpoczalby. Gdyby
chociaz w podrézy dane mu byto w spokoju poczytaé. Co mi prze-
szkodzito? Tym razem nie trafifem ani na grupg rezerwistéw, ani
na kotko rézancowe, ani nawet, o zgrozo!, na starego znajomego
(nstary! kopg lat!”). Jeden ze wspdlpasazerdw okazat si¢ agentem
ubezpieczeniowym. Wyjatkowo ,mobilnym” i rozgadanym. Czy
wspominalem juz, czym jest moje zycie?

Gdy tak obserwowatem bojownika o ,tanie OC i dobre AC”,
odbierajacego polaczenie za polaczeniem, utwierdzilem si¢ w prze-
konaniu, ze choé¢ wiele si¢ zmienia, to telefon wciaz pozostaje
gtéwnym elementem naszego or¢za — nawet, gdy walczymy o co$
wigcej niz tanie OC. Ba! Réwniez wowczas, gdy jesteSmy starzy
(patrz: PESEL), zblazowani i niczym Bogusiowi Lindzie ,,nie chce
nam si¢ z nimi gada¢”. Bo o ile nie gadamy, to na maila odpisaé
trzeba, a skad weZmiemy w pociagu wi-fi? Podpowiem: nie z Inter-
city, bo pytanie dotyczy dziatajacego wi-fi.

PUSZKA PANDORY

Skontaktowatem si¢ ze swoim operatorem, aby upewni¢ si¢, do
kiedy mam wazne poszczegdlne umowy i czy si¢ co$ niebawem
nie konczy. Otworzylem puszke sprzedazowej Pandory. Teleko-
munikacyjni kataryniarze dzwonia do mnie teraz rano, wieczor, we
dnie, w nocy — i za kazdym razem z oferta ,,ta jedyna, najwspa-
nialsza, wymarzona”, wigc czujg si¢ jak miss solectwa, ktorej do stop
padaja wszyscy goscie sobotniej potanicéwki w remizie, probujac na
uszy nawina¢ makaron tak tani, ze az niezjadliwy. Po kilku dniach
zbywania tych telkom-zalotéw trzeba bylo jednak stana¢ do walki
przyodzianym w zbroje¢ asertywnosci. Bo wiecie, z telemarketin-
giem w sprawie odnowienia umowy jest jak z przedszkolakiem,
ktérego zaprowadzilo si¢ do przedszkola. Kiedys trzeba odebraé.
A jak si¢ juz odbierze, to ci¢zko dojs¢ to stowa (to w sumie dotyczy
1 telemarketingu, i przedszkolaka). Musi pan wznowic umowe, bo jak
nie, to panu doliczymy oplate inflacying w wysokosci 25 zt dla kazdego
numeru — terroryzowala mnie pracownica infolinii. Czy pani wie,
ile obecnie wynosi inflacja? — spytalem, przytapawszy ja jaki§ cudem

na pauzie zwiazanej z zaczerpnigciem powietrza. Bo jak to sobie na
szybko liczg — wykorzystywalem przeciagajaca si¢ pauzg — to ta doplata
nijak nie powinna nazywac si¢ inflacyjna. Chyba Ze bazujq paristwo na
wskaZniku inflagji z Iranu.

URZADZENIE OBOWIAZKOWE

Pracownica dzialu utrzymania klienta nie dawata za wygrana
i szybko zmienita temat. A ten numer z koricéwkq 123 — to jaki telefon
by pan chciat do niego, bo moge panu zrobic dobrq ceng? Zamknatem
przylbicg, a zbroja mej asertywnosci zal$nila w blasku biurowych
halogen6w: Zadnego telefonu nie chee, bo jeszcze nie zdgzytem splacic tego,
ktdry mam! Oburzyla si¢. Prosz¢ pana, jak pan poprzednio bral z urzq-
dzeniem, to teraz tez trzeba z urzqdzeniem! 1 sobie wyobrazilem taka
rozmowg z posiadaczem pojazdu mechanicznego w naszej branzy.
Prosz¢ pana, od 6 lat miat pan AC, to teraz tez musi pan mie¢ AC.
Jak to pan go juz zezlomowal? Nie interesuje mnie to. Byl pakiet
z AC, musi by¢ pakiet z AC.

Nie wytrzymalem, gdy rozmowa z konsultantka zeszla na numer
z koficowka 321. Do tego numeru moge panu zaproponowac za darmo
dodatkowy pakiet gigabajtéw... — nawijata jak katarynka. Ale fu nie chodzi
o paniq! Tu chodzi o mnie! Paniq nie interesujq moje potrzeby. W ogdle!
— wykrzyczalem poirytowany. Gdyby nie ta oficjalna forma, to
postronna osoba mogtaby odnie$¢ wrazenie, ze przystuchuje si¢
malzenskiej ktotni. Nie potrzebuje pan wigcej gigabajtow?! — dopytata
oszolomiona. Do czego? Do karty sim wsadzonej do centralki alarmowej,
aby wysylata czasem SMS-y z powiadomieniem? Slyszala pani kiedys
o missellingu? — pytalem zrezygnowany.

BEZ MISSELLINGU

Spojrzcie, jak wazna i prestizowa jest nasza praca! Sredni koszt
ubezpieczenia mieszkania to kilka stéw rocznie. Dokladnie tyle, ile
ja placg za abonamenty telekomunikacyjne — tylko ze miesi¢cznie.
I zadnego Scistego nadzoru tu nie ma. Nikt za mnie nie mysli. Nikt
nie jest zobligowany do zawarcia umowy w moim interesie. Nikogo
nie mogg Sciga¢ za misselling. W starciu z telkomem i wieloma
innymi korpo, w przeciwienistwie do os6b poszukujacych ochrony
ubezpieczeniowej, czlowiek sam jest sobie ,kutrem, wedkarzem
i ryby”. Co mozemy zrobié? Jedna prosta rzecz. Jak przy podpi-
sywaniu umowy nie zrobia Wam APA, to powiedzcie im PAPA. 1




Allianz @)

NOWOCZESNE UBEZPIECZENIE GRUPOWE

_prosto w potrzeby

* Proklienckie rozwigzania: szeroki zakres ochrony, realna pomoc assistance,
wygodne przystgpienie i zgtoszenie szkody online

* Prosty sposob budowania ochrony z wariantéw, assistance i pakietow .

» Profesjonalna wspétpraca z partnerami —
dowiedz sie jak zaczqgé: dobrzebyc@allianz.pl
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